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Cada vez hay mas gente que sabe
APRECIAR LAS BUENAS PINTURAS

INTERIOR 1-'}
LATEX & 1Y
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r - 7 Latinica pintura inteligente
g{'ﬁ;ﬂ Qe evita que usted pinte 2 ueces
lamisima drea del cielo raso

SEAPLICA VIOLETA Y SECA

La pintura para cielo raso que usted esperaba
* No salpica
* Elimina las areas olvidadas sin pintar

LATEX

PROFESION VAL i

* Una sola mano
* Anti-hongos
* 10 anos de garantia

Pinturas

: r :| I A Eﬁﬂﬁwﬁy Otra innovacién de la tecnologia LANCO

Encuentre la excelente linea de pinturas Koral, en las mejores ferreterias y depésitos de materiales del pais.

Consigala ya en las principales ferreterias del pais




En Transfesa frabajamos por Hsted, S0mos 1B egRipae,
wnra familia, somos orgullosamente ticos.

;Gracias Costa Rica
por ustedes

Somos los mejores en servicio

Transaciones Ferreteras de Costa Rica, 5. A
Central de Ventas: (506) 210-8989 = Fax: (506) 201-0731 = E-mail; venlas@transfesacr.com
Direccion: Pavas, del Liceo 200m. oeste y 350m. norte = Apdo.: 215-2150 Moravia, San José, GCosta Rica.
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En nuestra
proximaedi-
cion

JULIO

Las novedades, los negocios,
el crecimiento del sector, las
tendencias, visitantes distin-
guidos y estrategias comercia-
les, reunidas en Expoferretera
2006 y que seran dados a
conocer en TYT con referencia
a lo vivido en Expoferretera
2006.

Cierre Editorial;
22 de junio
Cierre Comercial:
26 de junio

Para anunciarse
Jenny Alpizar
jenny.alpizar@eka.net
Cel. 363-3737

Braulio Chavarria
braulio.chavarria@eka.net
Cel. 372-1192

Para suscribirse
Melanie Téebe

Tel. 520-0070 ext. 134
suscripciones@eka.net

www.iytenlinea.com
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Tratardeimplementarenunaorga-
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le apuesta al campo

Realizar ferias regionales es una
estrategia muy conveniente para
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muy buenos dividendos.
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Los 10 anos de TYT

10 afios de informar sobre el que-
hacer del sector ferretero.
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Kativo golpea primero

Una resolucion del Ministerio de
Economia Industria y Comercio,
indica que American Paint impor-
ta a precio dumping sus pinturas
desde Estados Unidos. La inves-
tigacion fue solicitada por HB
Fuller, representante de Kativo.
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Con la ayuda de un experto,
conozca los principios basicos
para que pueda asesorar a sus
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De tal Nanan tal hijo

Nanan Zufiga y su hijo Juan
Fernando forman una dupleta
indivisible.

DON QUIGHOTTE

Fabricados en Holanda.
Sus medidas van de los 25 mm (1") a los 100 mm (4")
Calibre 2.7mm y 3.5 mm

Galvanizados
La caja contiene 250 unidades

Azulados
La caja contiene 1000 unidades

Tachuelones
La caja contiene 250 unidades

Somos [os mejores en servicio
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n la vida todo tiene
N principio y un final,
e SOMOS aves de paso, se
suele decir.

Es por eso que estas primeras
lineas quiero dedicarlas para
agradecer a todos ustedes que
durante estos 20 meses me per-
mitieron entrar a sus oficinas,
ferreterfas y depdsitos, en cada
edicion.

No quiero pecar de pedante
desgastandolos con una despe-
dida que no da mas que para
decirles gracias por la confian-
za brindada a este servidor.
Mejor vayamos a lo que nos
ocupa.

En esta ocasion TYT se viste

NOTA DEL
EDITOR

Christian Montero
christian.montero@eka.net

20 meses
en grande

de fiesta por partida doble: cele-
bramos una década de vida,
han sido 10 afios de informar
y llevarle el pulso a uno de los
mercados mas competitivos y
dindmicos del pais.

Alolargo de este decenio, Tuer-
cas y Tornillos ha cumplido a
cabalidad una de sus misiones
mas importantes: ser el puente
entre mayoristas y ferreteros.
Y digo que es una de las mas
importantes, ya que la princi-
pal ha sido, es y serd, brindar
informacion veraz, oportuna e
imparcial a los participantes de
este sector.

El otro motivo de festejo es la
presentacion del ranking de las

Ultimas noticias de www.

8 JUNIO 06 TYT »

120 de TYT que reune las ferre-
terias y depositos de materiales
de construccion mas importan-
tes del pais, publicacion que
se ha convertido en los Ultimos
afios en una de las méas espe-
radas.

Como ha sucedido y sucedera
siempre, habra quienes cele-
bren los resultados de esta oca-
sion mientras otros no tanto, en
todo caso, lo que pretendemos
es que esto sea una muestra
del pulso que le llevamos al
sector y al mercado.
Nuevamente, gracias por su
confianza y respaldo a lo largo
de estas 120 ediciones. mvr

enlinea.com
Vienen las 115 de TYT

Curso de Mamposteria

Kativo gana el primer pulso contra American Paint

Resolucién HB Fuller - American Paint

Nueva linea de abrazaderas Panduit

tytenlinea.
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Fabricada por Compa#ia Colceramica, S.A.
___.‘-‘-r de Colombia, y tiene presencia comercial en: Canada,
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Cumple con las Normas Internacionales:
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Fabricada por Corporacién Ceramica, S. A. de
Perd, y tiene presencia comercial en: Canada,
Estados Unidos, Guatemala, El Salvador, Honduras,
Nicaragua, Costa Rica, Panamé4, Colombia, Ecuador,
Venezuela, Chile, Puerto Rico, Cuba, Haiti y Perd.
Cumple con las Normas Internacionales:
ASME /ANSI A112.19.2M - 1,998
ASME /ANSI A112.19.6 - 1,995
Cuenta con la Certificacion:

iVALCO...solo marcas de calidad!
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PINCELADAS

Construccion

- Colegio Federado de Ingenieros
y Arquitectos (CFIA).

Tel. (506) 202-3900

- Secretarfa Técnica Nacional
Ambiental (SETENA).

Tel. (506) 234-3367

- Cémara de la Construccion.
Tel. (506) 253-5757

- Instituto Costarricense del
Cemento y el Concreto.

Tel. (506) 225-9447

- Asociacion Costarricense de
Maestro de Obras (ACMO).

Tel. (506) 258-3435, después de
la 1 PM.

Comercio

- Promotora de Comercio
Exterior (PROCOMER).

Tel. (506) 241-2774

- Ministerio de Industria y Comer-
cio (MEIC). Tel. (506) 235-2700

- Comision para la Promocion de
la Competencia.

Tel. (506) 235-8222

- Direccion de Apoyo al Consu-
midor. Tel. (506) 284-8888 / 800
266-7866

Derechos laborales
- Ministerio de Trabajo.
Tel. (506) 257-8211

Revista TYT Tel. (506) 520-0070 Ext. 136

Carta al Editor

Estimado Christian:

Muy interesante su articulo publi-
cado en la edicién de abril de
este afio. Si bien el pito de mi
vehiculo esta funcionando bien,
s6lo lo uso en casos muy espe-
ciales, pero no soy del resto de
los conductores quelo usanindis-
criminadamente, ya sea en los
altos, en los semaforos, para ade-
lantar, para molestar a alguien,
en las presas, cerca de lugares
que requieren tranquilidad y paz
(elemplo: los hospitales y centros
de estudio, entre otros), ellos no
desahogan su frustracion, sino
que no tienen cultura, ni corte-
sfa, ni paciencia, ni amabilidad,

) SS
t [ ]
€lc., para con \\g ﬂ

los demas.
Asi que puede arreglar su pito,
pero Uselo solo cuando sea nece-
sario. Uno no sabe si en una
emergencia se requerira de él.
Efectivamente, es tranquilizante
cuando no se abusa de la pito-
reta. Considero al igual que su
persona que el empleo inapropia-
do de este artefacto es una agre-
sidn a las personas tanto de las
gue manejan como de las que
transitan a diario por nuestras
tan deterioradas vias
Saludos cordiales,
William Ramirez
Lector

Selladores
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Tﬂdn para su finca,

quinta bosque y jardin

* Division Profesional: Equipos Husqvarna de altisima calidad, durabilidad y alto rendimiento.
Puede adqurir estos equipos en nuestras Agencia Autorizadas.

* Divisién Consumidor: Equipos de excelente calidad para consumidores exigentes, para mantenimiento de quintas y jardines.
Puede adquirirlos en Ferreterias y Tiendas Grandes.

* Servicio: Nos distinguimos por nuestro respaldo alrededor del pais. Amplio inventario de repuestos y servicio de mantenimiento en
todas nuestras Agencias.

Tel: (506) 221-9844 « Fax: (506) 233-2116 * www.vyo.co.cr
De la Cruz Roja, San José, 50 m. Sur

DISTRIBUIDOR EXCLUSIVO DE:
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PINCELADAS

La computadora es hoy por
hoy una herramienta indispen-
sable en todas las actividades
comerciales, de las que el sec-
tor ferretero no escapa y como

generalmente  esta
a disposicién de
muchos usuarios no
esta exenta de los
virus, el olvido de
actualizaciones v la
% pérdida de datos.
Sin embargo, exis-
ten multiples sitios web que
ofrecen asistencia gratuita para
estas emergencias, aunque
otras medidas le ayudaran a
reducir el peligro de un dario,
por eso guarde copias de respal-
do de los archivos y manténga-
los en un lugar aparte.
La decision de qué respaldar
varfa segun el criterio de cada

empresa, peroalgunasrecomen-
daciones le podran ayudar:

1- Cualquier cosa que no pueda
reemplazarse faciimente.

2- Haga una lista de los archi-
VOS que quiere respaldar; como
registros bancarios e informa-
cion financiera, inventarios, pro-
yectos personales, su agenda
de direcciones electronicas,
etc.

3- Haga copias en CD, DVD,
USB o cualquier otro formato de
almacenamiento.

Después de decidir qué desea
respaldar y donde almacenar-
lo, estd listo para aprender
como hacer respaldos v si tiene

dudas, el siguiente sitio gratuito
le dara instrucciones para cada
paso:  http://www.microsoft.
com/spain/athome/security/spy-
ware/aboutdefender.mspx

Si le preocupan los virus o los
correos no deseados, Microsoft
le ofrece Windows Defender
(Beta 2), una nueva tecnologia
de seguridad que le ayuda a pro-
tegerse de forma gratuita.
Después de instalar Windows
Defender (Beta 2), se beneficia-
ra con la proteccion en tiempo
real que puede ayudar a blo-
quear el spyware 0 el software
no deseado antes de que éste
se instale. mvr
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José Angel Vindas (Almacén El Unico) y Alonso San-
chez (Construplaza), recibieron las motocicletas que sus
empresas ganaron en la promocioén del 15 Aniversario de
Rosejo. Con ellos Rodrigo Martinez y José Schifter, de

Rosejo -
Almaceén Ferretero El Unico, en

Jaco y Construplaza en Esca-
20, fueron los ganadores de las
dos motocicletas que Rosejo
sorted entre sus clientes como
parte de la celebracidn de su
15 aniversario.

La promocidn consistio en que
por la compra minima de 100
mil colones, cada cliente adqui-
ria una accion. La oferta se
realizd del 20 al 31 de marzo,
el sorteo fue el 10 de abril y
tuvo lugar en las instalaciones

de Rosejo, en Pavas.

A nombre de las empresas
ganadoras asistieron al acto
de entrega de las motocicletas
marca Jialing, el 28 de abril
anterior, José Angel Vindas
(Amacén El Unico) y Alonso
Sanchez (Construplaza), quie-
nes no ocultaron su agradeci-
miento a este mayorista por la
iniciativa de obsequiar los dos
vehiculos, que bien se pueden
implementar para el servicio
EXpress. mr

MACHETES IMACASA)

MARCA DRGULLOSAMENTE CENTROAMERICANA
www.imacasa.com



PINCELADAS

En la actualidad, existen

muchas maneras de
mercadear una
empresa, des-
delamastra-
dicional

en medios masivos, hasta otras
que si bien no requieren de una
inversion millonaria, tienen un
alto porcentaje de exposicién
publica.

Este es el caso de los anun-
cios en autobuses, que en 1os
Ultimos arios se ha puesto de
moda y cuya principal ventaja
segun los expertos, es el nivel
de exhibicion que ofrece.

Por el nivel de exposicion
que ofrece, colocar anun-
cios en autobuses resul-
ta atractivo para muchas
empresas.

“Colocar un anuncio en un bus
estd méas a la vista por estar en
movimiento, otro factor impor-
tantisimo es que dependiendo
de la ruta que haga, lo podrian
ver como minimo entre 90 y
100 mil personas por dia”, expli-
ca Luis Montes de Oca, de la
empresa Tecnologia Digital en
Impresién (TDI).

Otra ventaja que destaca Mon-
tes de Oca, es el costo de este
tipo de publicidad, citd que una
tapia publicitaria por ejemplo,
podria costar hasta un 80 por
ciento menos que otro tipo de
publicidad. mvr
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La Escuela principal de Colorado
de Abangares celebré sus 100
anos de vida el 12 de mayo con
un cambio de pintura, gracias al
apoyo de Cemex.

Los beneficiados fueron los 270
estudiantes de ese centro edu-
cativo, quienes vieron a sus 15
profesores y mas de 30 emplea-
dos de la empresa cementera
de origen mexicano -incluyendo
sus directivos- como los pintores
principales.

Para cambiar la fachada de la
centenaria institucion utilizaron 20
cubetas de pintura que fueron
parte de la donacidn total valora-
da en ¢2.500.000. Esta regalia es

producto del Programa de Volun-
tariado CEMEX para las Comuni-
dades, llamado HUELLA, el cual
se enmarca dentro del Programa
de Responsabilidad Social con
que cuenta esta empresa.

La encargada de esa area, Elena
Rodriguez, explicd que todos los
anos se apoyan alos centros edu-
cativos de Colorado v las Juntas
de Abangares; asi como de Pata-
rra de Desamparados. “En total,
23 escuelas y 3 colegios de esas
comunidades reciben nuestra
colaboracion anualmente”, dijo.
Ademas, manifestd que el pro-
grama cuenta con fres divisio-
nes: Construccion (construccion,

Varios representantes de Cemex se esmeraron para que la
escuela de Colorado de Abangares luciera como nueva.

remodelacion y arreglos de las
escuelas), Staff (apoyo a talleres
culturales y deportivos) y Tutor
(tutorias a profesores, directores,

recuperacion en materias o prepa-
racion para examenes de sexto
grado de escuela y quintos anos
de colegio). v

Es’rra’reglo

productividad,

de alto dese

quipos
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ConGente, es el Congreso Internacional de RRHH donde podra entrar en contacto
con la nuevas tendencias y herramientas tecnoldgicas utilizadas en la Gestion de
Recursos Humanos.

Tema central:
“La puesta en accion de la Estrategia de Recursos Humanos”

+Conferencias y mesas redondas por reconocidos conferencistas de clase mundial.
+Area de exhibicion para proveedores del sector

Fahrmamos Ias mejores
- =" "FOSAS SEPTICAS
NIROAMERICA

ORGANIZAN

m PRICEWATERHOUSE(COPERS [ & Dielia %

Air Limes *

125 aiios de experiencia
ensefiando idiomas

Oficina Central
Tel. 227-3722

Fax. 2265218 A
www.congente.org

Zurgui Real Cariari Ochomogo www. lacasadetanque.com info@lacasadeltanque.com




EXPERTO

on Intelisis ERP (Entrerpri-

se Resource planning), la

industria ferretera puede
responder de manera répida v
eficaz a los constantes cambios
y demandas del mercado costa-
rricense.
Los sistemas ERP automatizan e
integran los procesos de negocio
a la vez que proveen los medios
necesarios para transformar
datos eninformacidn Utily relevan-
te para mantenerse siempre a la
vanguardia.
Tener un sistema de informacion
apropiado, permite aumentar
esta capacidad de anticipacion
y reaccién ante los cambios para
satisfacer las necesidades de sus

Nuevo software para ferreterias

clientes.

Intelisis ofrece el “Sistema Experto
Industria Ferretera”, un software
amigable de operar e integrado,
capaz de adaptarse y adecuarse
a las necesidades de las ferrete-
rias costarricenses.

Un beneficio muy importante al
implementar nuestro sistema es
que se reducen los tiempos de
proceso debido a que la opera-
cién se simplifica, 1o que los hace
mas faciles y practicos. Ademas,
todos los procesos que estan
relacionados entre si quedan liga-
dos dentro del Sistema Experto,
lo que propicia que al llevarlo a
cabo, automaticamente afecte a
otro, con lo que se evita cometer

errores y permite llevar un control
en el flujo del procedimiento.
Todo lo anterior trae como conse-
cuencia una reduccion de costos
considerable.

¢Qué buscan

nuestros clientes?

La administracion y control de
procesos, laobtencidn de informa-
cién inmediata, oportuna, veraz y
confiable, asi como la administra-
cién de almacenes y el control
de inventarios en linea, son otros
valores agregados que se obtie-
nen con este sistema.

Este sistema le permite tener dis-
ponibilidad de informacion critica
en todo momento y al mismo
tiempo le apoya en la administra-
cién y control de su operacion de
manera facil y rapida.

También cuenta con valores agre-
gados va integrados a la solu-
cién, tales como: CRM (Customer
Relationship Managment), que se
enfoca en la administracion de la
relacion con el cliente en las areas
de Ventas y Desarrollo de Merca-
do. El objetivo de esta seccion es
lograr una mejor atencion a clien-
tes y prospectos dentro de las
diferentes areas de la industria,
como: Capacidad para manejo
de “call center”, segmentacion de
clientes y prospectos, mangjo de
camparias promocionales, etc.
Nuestro sistema cuenta con mul-
tiples funciones que facilitan la
operacion de los procesos, tales
como;

¢ Planeacién de compras v rea-
bastecimientos, consulta en linea
de inventarios en las diferentes

Por: Sion Soffer,
Presidente de Intelisis.

sucursales, reportes estadisticos
de la operacion de latienda, repor-
tes y exploradores personalizados
para la industria ferretera, actua-
lizaciones a cambios legales y
fiscales.

¢ Catalogo de articulos.

¢ Unidades de medida multiples:
piezas, servicio, litros, kilos, etc.

¢ Lista de precios y costos clasifi-
cada por articulo.

¢ Gran capacidad para clasificar
articulos de acuerdo con sus
caracteristicas, familias, grupos,
proveedores, etc.

En Intelisis hemos creado el PST
(Programa de Satisfaccion Total)
que relne a nuestros expertos
mas calificados en las diferentes
areas para resolver en sitio, cual-
quier eventualidad o requerimien-
to que surja por parte del cliente.
Para ello contamos en Costa Rica
con el apoyo de Biz-Net Partners,
quienes garantizan que todos
estos procesos se brinden eficien-
temente.

Informacién mas detallada en:
http://www.intelisis.com/casos-
de-exito/industria-ferretera mvr

MERCADEO c n M v M e rca d e 0

a metodologia de la Admi-
nistracion de Relaciones
on Clientes (CRM) se ori-

gind de la interrogante de las
empresas a dos situaciones con-
cretas y candentes:
Como aumentar las ventas vy
como retener a los clientes.
Los mercados, junto con crecer
en compradores, crecen en com-
petidores. Esto ha creado consu-
midores mucho mas exigentes y
conocedores de las ofertas. La
enorme difusion de ofertas, por
medios masivos y el incremento
de acceso a ellos, ha tenido su
parte en este proceso.
La competencia siempre ha exis-
tido. Lo que ocurre hoy dia es
que es mucho mas agresiva y
al igual que los compradores,
mucho mejor preparada e ins-
truida.
Todoslos estudiosos delfendme-
no de la "saturacién de ofertas"
y dificultad de vender en merca-
dos competitivos han recomen-
dado, primero orientar las acti-
vidades al mercado. Lo cual se
hace por medio de los principios
sefialados por la disciplina llama-
da " mercadeo o marketing".
Esto implica, como es natural,
un completo cambio en la "cultu-
ra" de la empresa.
Como segunda recomendacion
los expertos dan el consejo de
retener a los clientes por todos
los medios disponibles. La razon
de ello es que mas facil y econd-
mico que transformar prospec-

Tratar de implementar en una organizacion un software de CRM, sin tener
definido y claro el concepto de Administracion de Relaciones, es perder
tiempo y dinero. No sélo definido a nivel gerencial, sino que comprendido
y practicado por todos los componentes de una organizacion.

tos en clientes. Para cumplir con
este segundo objetivo es indis-
pensable conocer muy bien a los
clientes y se debe mantener una
relacién significativa, permanen-
te y de muy buena relacion con
ellos. De lo contrario se corre
el riesgo que vayan a parar a la
competencia.

No se debe olvidar gue hagamos
lo que hagamos se pierden clien-
tes, por muchas razones conoci-
das, no solo por ser atraidos por
la competencia o la mala aten-
cion. Siempre habra una tasa de
desercién en clientes, los cuales
hay que tratar de compensar,
consiguiendo nuevos clientes.

Cambio de la Cultura

y Mercadeo Interno

Aunque muchos creen que el
mercadeo es dirigir la empresa
solo al exterior, he sido siempre
un convencido que el mercadeo
tiene que ser interno y externo.
El primero, interno, tiene como
objetivo implementar dentro de
la organizacion el concepto de
mercadeo, en todos los compo-
nentes de la empresa. El segun-
do es llegar con el mensaje al
mercado objetivo.

El cambio de la cultura organi-
zacional, para que entienda vy
opere en base a los principios
del mercadeo, es un proceso
que debe comenzar al mas alto
nivel. De esa forma ira permea-
bilizando otras capas inferiores,
hasta llegar a convertirse en un

guehacer constante y permanen-
te de todos los componentes de
la organizacion.

No debe ser sélo un "slogan" o
declaracion de principios incluida
en un documento que nadie lee,
0 unos principios filoséficos que
nadie entiende bien. Para conse-
guir un cambio cultural se debe
crear un programa. Un programa
s una serie de acciones, que a
lo largo del tiempo, consiguen y
mantienen un objetivo. Manteni-
miento del programa es la clave
del éxito en este caso.

El primer paso para implementar

un sistema de Administracion de
Relaciones con Clientes debe
ser preparar un diagndstico de
la empresa. Determinar si la
empresa se encuentra orientada
al mercado; si existen sistemas y
métodos (incluidos formularios)
que tengan como finalidad la
orientacion al mercado.

Luego de determinado este
aspecto, se debe seguir con un
programa que permita ir cam-
biando la cultura empresarial, en
base a la investigacion que se
haga en la empresa.

Tomado de:

Mas duraderas

 Atractivo disefioque resalta la belleza
de su hogar.

* No se herrumbran.
* No se tuercen.

* No se decoloran.

Nuevas Canoas Estilo CLASICO

Mas estéticas

purmaly
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Tel: (506) 212-5700, Fax: (506) 256-7176,
e-mail: servicio@durman.com

Encuéntrelas en las principales ferreterias del pais.




EN CONCRETO

Las 120 de

Por cuarto ano consecutivo TYT da a conocer el ranking de las
ferreterias mas importantes segun la votacion de los mayoristas.

egun el ranking de TYT,

de las ferreterias mas

importantes del pais de
este afo, Grupo Lagar sigue
siendo el rey, ya que por cuarto
ano consecutivo se mantiene en
el primer lugar.
Por ejemplo, ni las fuertes estra-
tegias de mercadeo y la agresiva
politica de compras a los provee-
dores para vender a precio bajo
de EPA, han podido destronar a
la empresa propiedad de la fami-
lia Mora, aunque es de destacar
que la megaferreteria de capi-
tal venezolano tuvo un ascen-
S0 importante en esta ocasion,
al pasar del sétimo al segundo

puesto. Que bien podria decirse
que viene en esacalada.

Habria que ver el comportamien-
to del mercado de cara al siguien-
te afo para observar como van
a rondar la cosas. Sin embargo,
este sera un tema para el ano
siguiente.

Esta es la cuarta oportunidad
que se publica el ranking de
las ferreterias mas importantes
del pais, segin la votacién de
44 mayoristas que contestaron
un cuestionario aplicado por la
empresa de investigacion de
mercados API Sigma Dos y fue
hecho entre el 12 de abril y el 21
de mayo de este ano (ver recua-

dro: “Asi se hizo”).

Otro cambio con respecto al afio
anterior, es la caida de Deposito
Las Gravillas, que paso del lugar 2
al 13, situacion parecida a la de El
Guadalupano, que descendio a la
9 posicidn luego de estar en la 4.
La baja de estas dos empresas
llama la atencion por tratarse de
cadenas que gozan de una fuerte
presencia en el mercado.

Por el contrario, la que registra el
avance mas significativo en la pro-
vincia de San Josg, es Construpla-
za, que debuta en la casila diez.
Esta empresa propiedad de Gerar-
do Fait Meza, ha venido en franco
crecimiento desde que abrid sus

El estudio para determinar las 120 de TYT, lo hizo API Sigma Dos, empresa que pertenece a la red
mundial de Sigma Dos, un equipo que brinda consultoria en la investigacion de mercados en toda
Centroamérica y el Caribe.

Ellos entrevistaron directamente a 44 gerentes de empresas mayoristas del sector ferretero, con
operaciones administrativas y operativas Unicamente en Costa Rica y enlistadas en la base de datos
de la Revista TYT. A partir de ese listado se aplicd un cuestionario al Gerente General de la empresa
0 en su defecto al Gerente Comercial 0 Gerente de Ventas en las siguientes modalidades: personal,
telefénica, fax, correo electronico.

En una segunda etapa se procedio a recolectar los datos de las empresas ferreteras seleccionadas
por los mayoristas, luego de lo cual, se levanto la informacion utilizando el programa DATA ENTRY
del paquete estadistico SPSS. La informacion fue tabulada y analizada mediante distribuciones de
frecuencia para cada una de las variables de interés en el paquete SPSS

El estudio determina este afio 114 ferreterias y obedece al comportamiento del mercado.
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Pacayas en la décima posicion,
asi como el de Materiales del
Guarco.

Duro en el Puerto
Quizé el ascenso que mas llama
la atencion es el de Ferreteria el
Esparzano, que ocupa el primer
lugar de Puntarenas. Lo llamativo
s que esta es la primera vez
que esta empresa apare-
ce en el ranking.

puertas hace
poco mas de
cinco afos, prueba
de ello es que proxima-
mente inauguraran una nue-
va tienda en Guanacaste.

La provincia de Cartago regis- El  “Esparzano”
tra un cambio en la punta, ya es propiedad de
que para esta ocasion Depdsito Samuel Szuster

Torres, se ubica
en Esparza vy

de Materiales Orozco ocupa él
primer lugar, desplazando a

Deposito El Pochote que tiene 28 emplea-
ostentaba el sitio de ?ﬂ i dos.
honor la vez anterior. : dor : i I Otra empresa que

se aferraala prime-
a casila por cuar-
a Vez consecutiva
es Ferreterfa Rojas y
Rodriguez, en San Car-
0S que junto a Ferrete-
ria Brenes en Heredia, El
Colono en Limon y Grupo
Lagar, son a las que nadie
ha podido destronar.

Aungue hay que hacer la obser-
vacion que si bien la ferreteria de
Freddy Brenes es la que ha man-
dado en el ranking en los Gltimos
anos en la Giudad de las Flores,
esta vez comparte el lugar de pri-
vilegio junto a El Colono.

En Alajuela destaca el primer
lugar de Casa Ferreterias, empre-
sa que ocupod el cuarto puesto
el ano anterior, mientras que en

Otro cambio en
esta provincia
es el debut de
Depdsito

Guanacaste Ferreteria La Carre-
ta, propiedad de Julio Salas,
desplazé de la primera casilla a
Fertama, que esta vez descen-
dio al segundo lugar.

API Sigma Dos consultd a cada uno de los participantes (mayoristas)
en este estudio cual consideraban que son las ferreterias méas gran-
des del pais segun el conocimiento del mercado que ellos tienen, as
COMO SU experiencia con las distintas empresas.

(| 36 .
| 64.4
A 3.3
| 48.9
A /6.7
A 378
A 1.1
A 31.1
A 259

A 044

A 156

S 133

S 133

a1

. 1.1

& 89

89

. 8.9

& 6.7

o7

El Lagar

El Colono

Epa

Santa Barbara
Abonos Agro
Ferreteria Brenes

El Mar

Depésito Las Gravilias
Guadalupano
Depésito Irazi
Construplaza

El Buen Precio
Ferreteria Casas
Reimers

Capris

Dep. de Maderas San Carlos
El Rafaelefio
Almacenes Unidos

El 10 Menos
Indianapolis

Igualmente, y como siempre también se le consulto a las mayoristas
que destacaran a las ferreterias del pais bajo 10s siguientes factores:
crédito mas sano, reaccion ante la competencia, agresividad en
ventas y las que promueven mas la capacitacion entre sus colabo-
radores.
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tas 120 de TYT

Rank | Rank | Rank . \lotos Geremg General i Num.
Puesto 2004 | 2005 | 2006 | Ferreteria 2006 | oPresidente Teléfono Empleados
San José

1 El Lagar 18 Ricardo Mora Goldoni 259-5959 700
2 Epa 13 Ignacio Vieto 224-1360/257-9372 400
3 El Mar 10 Marco Romero Lopez 233-8744 150
4 Abonos Agro 10 Rodolfo Vasquez 212-9300 695
5 Dist. Santa Barbara 7 Didier Fernandez Quintana 231-0591 150
6 Maderas v Ferreterias El Buen Precio 5 Gerardo Jiménez 272-1111 215
7 Depodsito de Materiales Irazu 5 Edgar Herrera Portuguez 292-5050 500
8 El Guadalupano 5 Gilberth Quirés Rojas 224-2244 300
9 Construplaza 4 Gerardo Fait Meza 215-2698 140
10 El 10 Menos 4 William Espinoza 771-4283 16
11 Maderas Camacho 3 Pablo Camacho 228-0540 17
12 Deposito Las Gravilias 2 German Quesada Morales 259-5555 125
13 Ferreteria Solis 2 Jacinto Solis Villalobos 288-0142 7
14 Ferreteria Rodriguez Esquivel 2 Alberto Rodriguez Esquivel 771-3371 22
15 Division General de Materiales (Digema) 2 Gerardo Fait Meza 215-1112 100
16 Maderas Maflor 2 Manuel Villalobos 235-0163 42
17 Almacén El Eléctrico 1 Carlos Barquero 226-3818 64
18 Impala 1 Danilo Ledezma Arglello 789-9495 / 789-9010 8
19 Materiales Porras (El Lagar) 1 Ricardo Mora Goldoni 293-2626 62
20 El Lobo Ferretero 1 Roberto Lobo Chavez 783-3404 12
21 Materiales Coto Brus 1 Qdilio Villalobos 773-3631 20
22 Maderas Camacho 1 Noel Camacho Campos 228-0540 20
23 Almacenes Unidos 1 German Losilla Colombari 255-4161 / 4161 150
24 Ferreteria Reimers 1 Edith Krogmann Reimers 290-1020 60
25 Ferreteria Barza 1 Guillermo Barguero 771-8012 15
26 Depdsito de Materiales Luigi 1 Luigi Arias Delgado 251-1313 24
27 Intaco 1 Adrian Alfaro M. 222-4785 156
28 Indianapolis 1 Luis Alonso Estrada 243-1700 80
29 Agro Servicios El Salitre 1 Freddy Urefia Araya 282-2257 20
30 Super Blogue 1 Gabriel Donato S. 293-9162 30
31 Depdsito El Castillo 1 Carlos Castillo 294-2062 ND
32 Depdsito La Maravilla 1 Juan Alfonso Gutiérrez 416-8904 36
33 Ferreteria Jaime 1 ND 235-2835 ND
34 Ferreteria Rohmoser 1 Fernando Romero Chang 232-7210 7
35 Ferreteria Borbdn 1 Victorio C. Puertas 222-3737 38
36 Difemar 1 Oscar Cuellar Castro 253-1350 18
37 Ferreteria Xiomara 1 Manuel Ceciliano Esquivel 771-4840 36
38 Ferreteria My M 1 Miguel Guadamuz 257-7244 ND
39 Deposito de Maderas San Carlos 1 Luis Pereira Solano 227-6835 ND
1 Materiales Orozco 7 José Rafael Orozco Vargas 556-0422 42
2 Dep. Maderas El Pochote 6 Federico Mora Aguilar 591-89-20 40
3 Cipresal 6 Dora Emilia Meneses Rodriguez 552-2303 25
4 Ferreteria Industrial La Florida 5 Carlos Ruiz Castro 537-8000 27
5 Ferreteria Santa Rosa 4 Adrian Salazar Cabezas 556-5454 21
6 Ferreteria L a Cascada 3 Manuel Vargas 279-9376 ND
7 Materiales Irazu 3 Edgar Herrera Portuguez 279-1735 ND
8 Super Despensa 2 José Séanchez 551-0336 4
9 Deposito Pacaya 1 Miguel Rodriguez 534-4344 10
10 Ferreteria del Sembrador S.A. 1 Rodolfo Ballesteros 556-0164 14
11 Materiales del Guarco 1 Alonso Brenes 592-5164 9
1 Ferreteria El Esparzano 5 Samuel Szuster Torres 636-4840 / 636-4870 28
2 Materiales Garabito 3 Rdger Valenciano 643-3045 24
3 Mapesa 2 Adali Quirds Rojas 636-8302 18
4 Ferreteria Apuy 2 Chopuy Lomsiw 661-3606 13
5 Ferreteria El Roble 1 Julio Caballeros Vela 663-0263 5
6 Ferreteria La Perla 1 Juan Carlos Villalobos 784-0435 7
7 Ferreteria Tung Sing 1 Asan Li Carmona 661-0781 18
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Rank | Rank | Rank | \lotos ﬁeremy General . Num.
Puesto 2004 | 2005 | 2006 | Ferreteria 2006 | oPresidente Teléfono Empleados
Puntarenas
NA NA 8 Ferreteria Ry C 1 Marco A. Rudin Arias 639-9116 12
Zona Norte
1 1 1 Rojas y Rodriguez 8 Freddy Rodriguez 460-3833 50
NA 2 2 Almacén Agrologos 7 Edgar Picado 464-0190 65
NA 7 3 El Colono 6 R. Castro 474-3767 58
5 4 4 Electro Beico 3 Qrlando Herrera 460-0775 35
NA NA 5 Rojas y Monge 2 Victor Rodriguez 494-8898 65
NA 3 6 Almacén Central 2 Luis Angel Solis 460-0775 ND
NA NA 7 Materiales El Tanque 2 Jorge Jiménez 469-1914 140
NA NA 8 Ferreteria Pital 1 Estela Rodriguez 473-3104 6
NA 6 9 Agropecuario Upala 1 Oscar Vargas 470-0101 ND
1 1 1 El Colono 19 José Alberto Castillo 710-7401 300
NA 4 2 Almacén TRES R 2 Enrique Rodriguez 710-3296 20
NA 6 3 Ferreteria Chonk 2 Mario Chonk Yu 758-3864 20
6 3 4 Almacén El Mejor Precio 1 José Enrique Porras 767-7015 45
7 2 5 Almacén Fy H S.A. 1 Felipe Ling Ye 758-5161 ND
NA 5 6 Blogues del Caribe 1 Walter Barrantes 758-2032 15
NA NA 7 Ferreteria Pereira Lopéz S A 1 Santiago Pereira Lopez 768-7983 20
NA 5 8 Ferreteria Caribe 1 Wally Wong 758-4320 5
NA 4 1 Casa Ferreterias 8 Johnny Alvarado 441-5969 150
7 3 2 Dimar SA 4 Juan Carlos Herndndez Vega 441-5969 ND
10 16 3 Materiales Meza 4 J. Antonio Meza Bou 442-3050 40
5 8 4 Arpe S.A. 2 Victor Arglello Peralta 441-2525 / 441-3131 35
NA NA 5 Rojas y Monge 2 Mario Rojas v Victor Rodriguez | 494-8898 / 494-6252 60
NA NA 6 CoopePalmares 2 José Angel Vasquez V. 452-0429 / 4530426 15
NA 14 7 Distribuidora Fama 2 Celedino Valverde 443-1920 9
NA NA 8 Ferreteria Castro 2 Cesar Castro Murillo 448-5330 ND
NA NA 9 La Mejor 1 Jorge Delgado Herrera 442-0188 / 442-0141 18
NA NA 10 Agrocomercial Grecia 1 Roberto Suarez Castro 494-5322 40
NA 12 11 Demsa 1 Carlos Murillo H 442-2600 / 441-7424 37
NA 6 12 Materiales Los Principes 1 Luis G, Vargas Fuente 438-5747 / 438-4571 24
NA NA 13 Ferreteria Jenkis 1 Claudio Jenkis Saldoval 441-1437 4
NA 9 14 Materiales Barrio San José 1 Nicolas Johansson Solano 433-4517 / 433-4791 30
NA 11 15 Constru Express 1 Yamileth Chaves 441-1949 15
NA 7 16 Ferreteria Texas S.A. 1 Johnny Alvarado 440-8029 / 441-5969 120
NA NA 17 Comercial Bolafios y Portuguez 1 Patricia Bolafos Portuguez 494-5113 10
NA 10 18 El Oriente 1 Camilo Torres Rueda 445-5003 21
NA NA 19 Coope Victoria 1 Dagoberto Solis 494-1866 250
1 1 1 Ferreteria Brenes 11 Freddy Brenes Campos 261-6055 95
2 2 1 El Colono 11 Salvador Saborio B 766-6191 65
4 3 2 El Rafaelefio 6 Rafael Vargas Lara 263-4000 80
NA NA 3 Deposito Irazu 5 Jorge More Arroyo 237-4190 30
NA NA 4 El Lagar 2 Ricardo Mora Goldoni 259-5959 108
NA NA 5 Depodsito San Miguel 2 Gerardo Ulate Ugalde 265-5050 / 265-3043 25
6 5 6 Depdsito Los Angeles 2 Oscar Vargas Peréz 262-3303 55
10 6 7 Materiales Zeta 2 Gerardo Mufioz Valerio 237-0099 / 262-1313 28
NA NA 8 La Puebla 1 Francisco Solérzano Ferreto 237-9016 / 238-2275 12
NA NA 9 Ferreteria Acosta 1 Horacio Acosta Murillo 483-0303 14
9 10 10 Deposito San Antonio 1 Federico Rodriguez 239-0792 20
NA NA 11 Torneca (Sucursal) 1 Marvin Miranda 268-3838 206
Guanacaste
5 3 1 La Carreta 7 Julio Salas 679-9003 40
NA 1 2 Fertama 6 Eduardo Merino 653-0076 ND
NA 5 3 Do it Center de Papagayo 3 Mauricio Rivera 667-0667 30
1 4 4 Depdsito de Maderas San Carlos 3 Oldemar Rodriguez 670-0943 37
NA NA 5 El Liberiano 3 Fernando Moroney 665-0443 29
3 7 6 FETESA (Ferreteria Técnica) 2 Bernardo Bolarios 669-0601 27
NA 6 7 Rorifer 1 Roger Rios 666-8686 6
2 2 8 Agroservicios La Peninsula 1 Eugenia Vargas 685-5741 / 685-3043 85

NA: NO APLICA / ND: No aporté datos
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tas 120 de TYT

Ferretarias con crédito mas sano Ferretarias con mejor reaccion ante la competencia
El Lagar 22.2 El Lagar S 6.7
Epa A 5.5 Epa AE— 175
Abonos Agro I 13.3 Ferreteria Brenes (Y 15.6
Ferreteria Brenes I 1.1 El Mar I 6.7
El Mar (. 6.7 Abonos Agro I ©.7
El Colono (NN 6.7 El Colono I 6.7
DepGsito Las Gravilias SE 6.7 Santa Barbara SEEEEEEES 6.7
Santa Bérbara I 6.7 Construplaza S 4.4
i 4.4
El Buen Precio (D El Buen Precio SEEEE 4.4

Depdsito Irazy N 4.4
Agrologos M 4.4
Rodriguez Esquive! D 44
Alf Ferreteria (D 4.4
Almacén Leodn Rojas aa— 44
Guadalupano EEEEE 4.4
Coope Agri ) 4.4
Procasa (D 44

Deposito Irazi D 4.4

El Lobo Ferretero D 4.4
Almacén Orozco SN 4.4
El Rafaclefio NN 4.4
Guadalupano N 4.4
Rojas y Rodriguez N 4.4
Materiales Villa SHEEED 4.4
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Abonos Agro (D 4.4
Depésito Las Gravilias - 44
Santa Béarbara - 4.4
El Rafaclerio (D 44

Esta es Ia cuarta oportunidad gue se publica el ranking
de las ferreterias mas importantes del pais, segin
1a votacion de 44 mayoristas que contestaron un cues-
tionario aplicado por Ia empresa de investigacion de
mercados API Sigma Dos. -

PALAS GLASSIC
IMACASA

a8

S
i
Ew

‘l..llll'I 5

s <

MARCA DRGULLOBAMENTE CENTROAMERICANA
Www. Imacasa.com




Feria en PZ
Realizar ferias regionales se ha conver-

tido en un buen negocio para muchos
mayoristas que tienen la posibilidad

Importaciones Vegy
le apuesta al campo & i
dIaS asi como tener un contacto mas

Christian Montero U/ EQItOr irecto con sus clientes.

Muchos empresarios del area ferretera, llegaron a la feria de
Importaciones Vega, en Pérez Zeledon.

omo parte de su estra-
tegia de crecimiento en
el mercado ferretero,

Importaciones Vega realizd el
mes anterior, una miniferia ferre-
tera en Pérez Zeleddn, actividad
que reuni¢ a los mas importan-
tes empresarios de esa produc-
tiva zona comercial del pais.
Ademas de establecer contac-
to con nuevos clientes y refor-
zar las relaciones con los ya
existentes, el proposito de la
actividad fue presentar algunos
de los nuevos productos que
esta compafia radicada en Gre-
cia de Alajuela, tiene para el
sector.

“Solo para ese evento llevamos
200 nuevos productos para que

nuestros clientes conozcan un
poco mas sobre las novedades
que constantemente estamos
introduciendo al mercado”,
explica Rafael Vargas, Geren-
te General de Importaciones
Vega.

La actividad tuvo lugar en el
Hotel San Isidro en Pérez Zele-
don y es la segunda oportu-
nidad consecutiva que realiza
una miniferia de este tipo en
ese canton.

SegUn Vargas, la idea es seguir
realizando durante este afio
mas actividades como esta, ya
que asegura que el éxito mas
alld de generar ventas, radica
en el contacto permanente y
cercano con sus clientes. vr

i, logrando un
'a-?- Yt NUEVo nivel
1\ de calidag

* Productos de ferreteria
* Aplicaciones decorativas
* Soluciones de Arquitectura

: .’- P.0. Box 2521. Final 1a. Av. Nte. Soyapango, San Salvador, El Salvador, C.A.
Tel.: (503) 2251-6000 = Fax: (503) Z227-0077 * Inco@iNCo.COm.5V * WWW.inCo.com.sv

s Carroonria
* Estufa
+ Inoxidable

Tel. (506) 200-1030 - Fax: (508) 296-5266 - o-

llllﬂ[:lllﬂﬂ

CANERIA ¥ VG

] E-n.-' 5

FERRETERIA REIMERS
af dereicia de la induitoia

e — : LA
Consulte nuestros excelentes precios?

9.

mlll: iventas i co.or “www.ireimers. co.or
22 SN



Por Rosegjo

Es motivo de gran satisfaccion el tener la oportunidad de saludarlos,
y a la vez, hacerles una breve resefia de 1o que han sido estos 15
anos de trabajo.

La empresa dio sus inicios en Marzo del 2001, en una pequena bode-
ga, en las cercanias del Barrio Los Angeles, San José. El mobiliario
constaba de unos escasos muebles de oficina, y unos cuantos estan-
tes de bodega. Los repartos se hacian en un un vehiculo liviano.

Las primeras lineas en importarse fueron la pintura en aerosol Plasti-
Kote / Mr. Spray y los niveles Empire. Posteriormente se ofrecieron las
herramientas manuales Matador, y la linea de serruchos Bushman
Nuestro personal constaba de 5 personas, las cuales nos repartiamos
los trabajos diarios con mucho esmero y dedicacion. Los dias de tra-
bajo eran muy largos, incluyendo los fines de semana.

Al cabo de unos meses de haber iniciado, nos dimos a la tarea
de buscar otras nuevas lineas de productos, pero siempre condi-
cionando que cada una de éstas fueran de negociacion directa, y
producidas por fabricantes especializados en su propia categoria
de producto.

Cabe destacar que hasta la fecha, este mismo principio no ha cambia-
do: el ofrecer MARCAS DE CALIDAD MUNDIAL, con el respaldo y la
garantfa que Unicamente fabricantes especializados pueden ofrecer.
A'lo largo de estos quince afios de trabajo hemos logrado constituir
una amplia cartera de MARCAS EXCLUSIVAS, y ademas, una exce-
lente relacion comercial, tanto con nuestros proveedores, pero mas
importante, con ustedes nuestros clientes amigos y socios comer-
ciales, y ésta es la razdn principal, por la cual hemos logrado forjar
nuestra imagen, en el ambito del mercado nacional.

Por ultimo, tambien un agradeciemiento muy especial a las empresas
de servicio que nos brindan su apoyo, y ademas, a todo el personal
de ROSEJO, el cual siempre se ha esforzado por cumplir a cabalidad,
con todas y cada una de las funciones diarias

José F. Schifter
Presidente
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Muchos no los ven, pero su trabajo se hace sentir. Conozca algunas
de las personas que estan detras del éxito de ROSEJO.

’ Ramo6n Méndez Araya

Gerente Administrativo y Financiero

. 15 afios en ROSEJO

“Inicié con don José esta empresa y me siente muy

1 a gusto, aqui hay un excelente ambiente laboral y

hemos podido conformar un excelente equipo de

trabajo”

Flory Cérdoba

Gerente de Crédito y Cobro

7.5 anos en ROSEJO

“ROSEJO ha crecido mucho, es una empresa soli-

da y estable, en donde hay mucha oportunidad de

crecer, don José es un lider que te ayuda a crecer,

** = ademas de que la relacion entre todos los compa-

fieros es muy cordial”.

| Marielos Madrigal Mata

Asistente Crédito y Cobro

15 afios en ROSEJO

“Recuerdo que fue muy dificil el comienzo porque

no teniamos todas las facilidades con que ahora

* contamos, sin embargo, don José trabajé a desho-
ras para que esto caminara y eso nos ha servido de

gjemplo. Eso ha hecho que vea a ROSEJO como si fuera mi empresa,

aqui es verdad eso de que nos vemos como una familia”.

Rodrigo Martinez Arias
%

Gerente de Ventas
' b

#

ity “La experiencia mas gratificante ha sido el desarro-
x”ﬁ ' llo de nuevas marcas en forma exclusiva, a traves
| de proveedores especializados en una sola linea de
produccion.La buena relacién que he mantenido
con un sinnimero de ferreteros que hoy son ami-
gos Yy socios estratégicos, es otra de las grandes
satisfacciones que he tenido en estos 15 afos de trabajo”. mvr
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DISTRIBUIDORES AUTORIZADOS
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ACUMNA Y HERMNANDEZ 5.R.L ABONOS AGRO:

Calle 16 v 18 Aven. 3ra
San José, Costa Rica.
Tel 2120300 Fax: 2568380

100 Mts. Esta y 300 Sur de 300 Mis. ODeste y 100 Surests
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legar a diez afios de infor-
mar sobre el quehacer del
ector ferretero es una reali-
dad gracias a la confianza de los
lectores y a todas las empresas
que han creido en este proyecto.
Muchas cosas han pasado y han
cambiado en el sector desde la
primera edicion de Tuercas y Tor-
nillos, no obstante, el espiritu que
dio origen a esta revista se mantie-
ne incolume: informar verazmen-
te al sector y ser un catalizador
de negocios entre ferreteros y
mayoristas.
Lo siguiente es un extracto de

tytenlinea.

una entrevista a Karl Hempel,
Presidente de Eka Consultores,
empresa editora de TYT.

¢Qué dio origen a TYT?

-TYT nacié como una necesidad
en un sector en el que no se tenia
un medio que lo representara y
diera a conocer al mercado su
dindmica y todas las informacio-
nes que los ferreteros requerian
para tomar sus decisiones.
Nuestra labor ha sido informar
con el objetivo de dinamizar adn
mas el sector de ferreteria y cons-
truccion y lograr la union y canali-
zacion de los negocios.

¢Como surgio la

primera edicion?

-TYT nace en la empresa Eka
Consultores, en junio de 1995 y
desde ese entonces, muchos ami-
gos anunciantes y lectores han
creido en nosotros y nos adopta-
ron como su medio de confianza
y de informacion especializada.
La primera edicién, aunque eran
pocas paginas (alrededor de
16), constaba de informacion Util
como las novedades que habia
disponibles para el sector ferrete-
ro, linea que alin mantenemos.

¢Se imaginé que llegaria a los
diez afios?

-Eso era inimaginable, no obs-
tante seguiremos por la linea de
enlazar empresas con sus pro-
veedores, por lo que esperamos

conquistar muchos afios mas de
informacion de primera linea. El
ritmo de crecimiento que posee
el sector nos obliga a tener una
vision de futuro para que nuestros
lectores siempre cuenten con el
apoyo para la toma de decisiones
de inversion y crecimiento.

¢Cudl considera que es el prin-
cipal aporte de la revista al
sector?

-Creo que ha sido contribuir al
progreso, unién y desarrollo del
sector construccién y ferretero.
Hoy muchos ferreteros esperan
las ediciones de TYT para hacer
sUS negocios. Saber darle a
nuestros lectores lo que buscan
y necesitan, ha sido un pilar de
éxito para quienes formamos par-
te de TYT.

“Hemos conocido que empre-
sas del sector han disefiado sus
modelos de capacitacion a sus
colaboradores basados en las
informaciones y aportes del TYT,
lo que nos da un claro indicador
de que como medio de comuni-
cacion estamos contribuyendo
al progreso de las empresas en
las que se encuentran nuestros
lectores”.

¢ Qué pueden esperar los lecto-
res de la revista para los proxi-
mos afios?

- Esperamos seguir bajo la mis-
ma linea, darle a nuestros lecto-

res un medio en el que puedan
Continda pag. 30

Sus rostros no se ven aungue su trabajo si. Con sus ideas y creatividad Lilliana Castro Solano y Juan
Carlos Conejo Sanabria también han contribuido enormemente con el desarrollo de TYT.

Lilli, como le dicen, es la
encargada de diagramar
todalarevista, ellase encar-
ga de distribuir los textos
y las imagenes de manera
que sea lo mas agradable
posible a la vista de los
lectores.

“Juanca”, es quien hace
~_ muchos de los anun-
cios que vemos edi-

tytenlinea. e TYT



IOL/F/A}

UHEANUUMIESTESSOb

THE BEST CUTTERS IN THE WORLD

LES MEILLEURS QUTILS DE COUPE AU MONDE

Distnbuidor Aulonzado para Cosla Kica,
Micaragua ¥ Panama

€Quila

Al servicio del arte y la técnica

Teléfono 238 1010 - Face : 240 8008
E-mall : gullaccriiracsa.co.cr
Apdo : 2617-1000 5J-Costa Rica

EN BODEGA

creer y confiar, pero sobre todo
un enlace para que las empresas
puedan tomar sus decisiones y
hagan crecer sus negocios.
Finalmente, Hempel asegura que
aun quedan muchas cosas por
hacer, sobre todo tratandose de
un sector tan dinamico.

“Hl sector ferretero y de la cons-

truccion sigue creciendo y nues-
tra tarea serd siempre interpretar
su dinamismo para proyectarlo
a nuestros lectores y que éstos
a su vez , tengan a la mano una
herramienta de alto valor con la
que puedan tomar sus decisio-
nes de inversion”.

Unfiebre de TYT

HolderRodriguez probablemen-
te sea uno de los pocos lecto-
res que cuente con la coleccion
mas completa de TYT.

El se siente orgulloso de decir
que tiene cada una de las edi-
ciones que han circulado de
la revista en estos diez anos
y en el mes de aniversario qui-
S0 compartir su coleccion con
nosotros.

Holder, quien es duefio de una
ferreteria en Tamarindo (Marti-
nez y Rodriguez), afirma que el

principal beneficio que ha recibi-
do de larevista es la informacién
que obtiene.

“Tengo 22 afios de estar detras
de un mostrador y con la revista
he aprendido desde aspectos
de administracion hasta lo nuevo
en productos, en general me ha
servido paramantenerme actuali-
zado”, indica el ferretero.
Gracias a Holder y a todos los
lectores que durante diez afios
han hecho grande a Tuercas y
Tornillos.

Holder Rodriguez tiene todas las ed|C|ones de TYT. mr

EN CONSTRUCCION

MEIC impuso arancel del 516% a las importaciones de American Paint como medida
antidumping, por los préximos seis meses.

| primer golpe de la
= clea entre HB Fuller y
American Paint lo dio la
representante de las marcas
Protecto y Gliden, cuando una
resolucion del Ministerio de
Economia Industria y Comercio
(MEIC), oblig6 a BRZ Group
(representante  de American
Paint) a pagar un arancel del
516% sobre las importaciones
de pintura que realice durante
los proximos seis meses.

La resolucion fue dictada por
la Oficina de Practicas Deslea-
les y Medidas de Salvaguardia
del MEIC, que establecié que

American Paint incurre en “dum-
ping”, segun la resolucion N°
028-2006, emitida el pasado 24
de abril y que fue firmada por
el entonces Ministro, Gilberto
Barrantes.

Un extracto de dicha resolucidn
indica que: “Se ordena imponer
una medida antidomping pro-
visional de un 516% adicional
sobre el nivel del arancel existen-
te (DAI) para todas las importa-
ciones de la empresa CELERA
GROUP S.A. correspondientes
a pintura de latex a base de
agua provenientes y originarias
de los Estados Unidos de Amé-

“Estamos muy satisfechos con la resolucion, porque las
practicas de American Paint, atentan contra las empresas
que como nosotros, cumplimos con todas las normativas
y que cumplimos una funcién social”, German Obando,
Gerente General de Pinturas CELCO.

Christian Montero U / Editor

rica, y que de conformidad con
el sistema SAC han ingresado a
Costa Rica bajo la partida aran-
celaria 3209.90.10.00".

No obstante, esta media -
segun explica Fernando Ocam-
po, abogado de la Asociacién
de Fabricantes de Pintura y
Afines (AFAPINTA)-, si bien es
una accién de consecuencias
reales e inmediatas, apenas for-
ma parte del proceso de inves-
tigacion que desde agosto del
2005 inicid Kativo en conjunto
con AFAPINTA, en contra de
American Paint, por supuestas
practicas dumping.

El abogado aclardé que o que
esta en discusion no es la cali-
dad de las pinturas comerciali-
zadas por American Paint, sino
la importacién de sus produc-
tos a precio dumping, asi como
laamenaza de dafio ala produc-
cién nacional,

“Lo que se busca es que todos
los fabricantes y comercializa-
dores de pintura compitan en
igualdad de condiciones”, dijo
Ocampo.

En defensa del sector

Por su parte, Mauricio Vargas,
Representante de Kativo, se
mostrd muy satisfecho con la

tytenlinea.

“Este es un caso de AFA-
PINTA, al que SUR prefie-
re no referirse”, Eduardo
Fumero, Representante de
Pinturas SUR.

e TYT JUNIO 06 31
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resolucion pues en su opinion,
€s un gran paso hacia la defen-
sa del sector productivo nacio-
nal.

“Practicas como estas atentan
contra todo el sector, por eso
estamos muy satisfechos con la
medida que viene a resguardar
el buen desempefio del sector
fabricante de pinturas en Costa
Rica y que sienta un preceden-
te para los demas sectores pro-
ductivos del pais”, dijo Vargas.
TYT busco la reaccion de Juan
Samuel Flores, Gerente General
de American Paint, no obstante
al cierre de esta edicion se nos

“Estamos defendiendo a
todo el sector industrial y
a los miles de costarricen-
ses que directa e indirecta-
mente dependen de esta
actividad y se pueden ver
afectados por las practicas
de American Paint”, Mauri-
cio Vargas, Representante
de Kativo.
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indicé que estaba fuera del pais.
También le enviamos por correo
electrénico varias consultas refe-
rentes a este caso, pero tampo-
€0 nos respondid. mvr

F

“Esta medida es un mensaje
al sector productivo de que
en Costa Rica se respeta la
legislacién y acuerdos inter-
nacionales, lo cual da con-
fianza de cara a acuerdos
comerciales a nivel interna-
cional”, Fernando Ocampo,
Abogado de AFAPINTA.

Ya estamos en Expoferretera y para que usted y sus clientes no pierdan detalle de las actividades que se van a realizar durante los tres
dias de la feria, les brindamos el calendario de actividades. Si tiene consultas no dude en comunicarse con el Departamento de Eventos
al: 500-0070, extension 123 y durante la feria encuéntrenos en pasillo de la numeracion 800.

EVENTOS ESPECIALES EXPOFERRETERA 2006
CHARLAS Y SEMINARIOS

Viernes 2 de junio

11:30 AM

Ing Francisco Araya, Gerente de Bloques, Corporacién Pedregal

11:30 AM Conductores Eléctricos Mauricio Soto, Gerente Comercial C.R., Phelpsdodge Conducen S.A.

Conociemientos Basicos de Tornilleria | German Valencia, Universal de Tornillos
Suba Internacional S.A.

"Soldadoras & Electrodos INFRA * Ing. Fernando Mendoza, Representante Técnico de INFRA

S.AAdeCV, para AL

Domingo 4 de junio

11:30 AM

Como controlar los Inventarios!!!!
Intelis: Un sistema experto ferretero
- - - - -

Miguel A Santillén, Dic Oficinas Regionales,
Intelisis - Biznet Partner
- = L)

2 al 4 de junio del 2006

= =
Centro de Exposiciones, Eventos Pedregal E —x_ O
San José, Costa Rica
Tels.: (506) 520-0070 FE RRETERA

www.expoferretera.com
Su herramienta de negocios...

Asesores Comerciales
Zona Este: Jenny Alpizar (506) 363-3737
Zona Oeste: Braulio Chavarria (506) 372-1192
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INFLACION DEL MES Y ACUMULADA

Enero  Febrero Marzo  Abil Mayo Junio Julio  Agosto Set Oct Nov Dic
1,12% 045% 0,78% 017% 063% 064% 147% 1,19% 040% 066% 1,03% 0,76%
1,12%  1,57% 237% 2,54% 3,19% 384% 537% 6,62% 7,04% 7,74% 886% 9,68%
.,{- ._‘*_. =

065% 081% 065% 09%% 052% 067/% 080% 041% 013% 1,17% 142% 1,25%
065% 147% 212% 3,11% 365% 434% 518% 562% 575% 699% 851% 9,87%
1.70% 1.29% 046% 091% 067% 1.07% 130% 097% 078% 0.75% 1.40% 1.11% L]
1.70% 3.02% 3.49% 4.44% 514% 6.26% 7.64% 8.68% 952% 10.34% 11.89% 13.13% i

-
!.— - -

1.96% 1.09% 0.83% 0.96% 137% 0.46% 1.28% 125% 0.17% 124% 162% 1.01% . |
1.96% 3.08% 3.94% 4.93% 637% 6.86% 823% 958% 9.77% 11.13% 12.94% 14.08%

117% 089% 0.17% 0.43%

117%  207% 224%  2.68% 11%

Fuente: Ecoanalisis "

TIPO DE CAMBIO REFERENCIA DE VENTA AL ULTIMO DiA DEL MES
Enero  Febrero Marzo  Abril Mayo Junio Julio  Agosto Set. Octubre Novi.  Dic.
344,85 347,73 350,39 353,98 356,86 359,79 363,16 366,11 369,33 372,70 375,88 379,05

38242 38559 389,01 30202 39544 39878 40232 40555 409,03 41282 41597 419,01 SOLUCIONES

420.64 42383 427.04 430.06 43324 43655 439.81 44321 446.84 45037 454.02 457.76

462.48 46583 468.87 472.07 47519 478.68 48154 48474 487.96 490.93 49429 497.71 ELECTR'CAS

500.65 503.17 506.03 508.66 530.7

Proyeccion Revista EKA resistencia de los materiales es primordial para
DEVALUACION ACUMULADA ULTIMOS 12 MESES garantizar una mayor seguridad.

Enero  Febrero Marzo  Abril Mayo  Junio  Julio Agosto  Set. Octubre Nov. Dic. 3M le ofrece los mejores productos para

7,74% 809% 833% 884% 925% 957% 990% 10,16% 10,32% 10,48% 10,62% 10,77% . SN .

1085% 10.42% 10,02% 10,95% 10,86% 10,83% 10,79% 10.77% 10,75% 10,76% 10,67% 10,54% cualquier trabajo electrico que usted necesita

9.99% 9.92% 9.78% 9.70% 9.56% 9.47% 9.32% 9.29% 9.24% 9.10% 9.15% 9.25% realizar.

9.95% 991% 9.80% 9.77% 9.68% 9.65% 95%  9.37% 9.20% 9.01% 8.87% 8.73%

825% 8.01% 7.92% 7.75% 6.6%

Proyeccion Revista EKA ] ] ]
TASA BASICA PASIVA AL ULTIMO DIA DE CADA MES

Cuando se trata de electricidad, la calidad y

Enero  Febrero Marzo  Abril Mayo Junio Julio  Agosto Set. Octubre Nov. Dic.

16,00 1625 16,75 17,00 1725 1725 1725 1750 1750 1750 17,50 17,50

1750 1750 1725 1675 1675 1600 1575 1550 1475 1450 1400 13.75 TERMINALES, CONECTORES Y HERRAMIENTAS
1375 1350 1350 1350 1350 1350 13,75 13,75 14,00 1425 1425 14,25 SCOTCH LOK™ - GEL LUBRICANTE PARA

1450 14.75 15.00 15.00 15.75 15.75 15.50 15.50 15.25 15.25 1525 1525 anlEs O “MpmmmEs EN Amnsm

1525 1525 1525 15.25
Fuente: Banco Central de Costa Rica

AREA TOTAL DE CONSTRUCCION EN METROS CUADRADOS mensual
Enero  Febrero Marzo  Abril Mayo Junio Julio  Agosto Set. Octubre Nov.  Dic.
133.941 115223 132.056 128.719 179.728 137.792 206.602 176.676 125989 150.202 185.218 280.112
232.919 144,897 188.132 114.947 154.882 280.946 284.967 259.761 294.583 272.930 303.966 216.532
155.039 278.206 378.685 366.267 421.574 259.046 299.705 205.676 206.806 294.282 285.138 134.799
335.467 259.392 250.647 230.513 350.208 273.908 279.634 215.885 363.349 348.457 388.912 324.221
425433 431.022 546.862 386.925
Fuente: Camara Costarricense de la Construccion

PREMIO POR ENDEUDARSE EN DOLARES

Enero  Febrero Marzo  Abril Mayo  Junio  Julio Agosto  Set. Octubre Nov. Dic.
5,65 5,50 5,43 5,70 5,46 5,01 4,48 4,50 4,66 4,71 5,06 512
5,67 5,73 6,13 6,16 6,06 6,02 4,57 3,61 3,48 3,14 2,77 2,89
3,39 3,50 3,62 3,90 4,27 4,56 4,18 4,01 3,81 3,62 2,84 2,39
2.34 2.37 2.53 2.87 3.88 3.95 415 3.90 2.81 2.96 2.71 2.44
2.26 2.06 1.83 1.92
Fuente: Ecoanalisis
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CONSULTAS: 277-11-35




EN EL CLAVO

Hugo Ulate Sandoval
Director Editorial
hugo.ulate@eka.net

“iEncontré todo lo que busca-
ba?’, una frase mas del servi-
cio al cliente, pero que nunca
esta por demas decirla y que,
en algunos de los recorridos por
los diferentes negocios ferrete-
ros, solo en una hemos logrado
escucharla.

Aquello de que la relacién con el
cliente no termina cuando éste
paga la factura, es invaluable en
momentos en que la competen-
cia arrecia cada 100 metros.
Solo la capacitacion constante
permite instaurar esta cultura en
cualquier negocio. Conocer a sus
compradores y lo que éstos quie-
ren, marcan en buena parte, €l
éxito en el incremento de las ven-
tas y mejorar sustancialmente la
relacion con sus proveedores.
Los mercados y propiamente los
sectores definen algunos manda-
mientos que no pueden dejarse
de lado. Intentaremos rescatar
algunos de los méas importantes

que giran en torno al servicio
al cliente y posteriormente a la
busqueda del incremento de las
ventas.

1- No digas “no hay”. Piénselo
y ofrezca al cliente una alternativa
similar. Y si, definitivamente, no
tiene lo que busca, ofrezca al
menos tratar de conseguirlo sin
mucha demora.

2- Que no quede una pregunta
sin responder. Un cliente insatis-
fecho, es probable que no vuelva
a pisar el negocio. Casi es mejor
enviarselo a la competencia.

3- No discuta con su cliente
porque usted puede ganarle.
Un comprador disgustado es un
cliente menos.

4- Diga la verdad: no impor-
ta como sea, es preferible no
levantarle falsas expectativas a
los clientes, recuerde que cuanto
menos reclamos, mas eficiente el
servicio.

5- Sea fiel: no muestre distintas

LISTA DE ANUNCIANTES

caras y contradicciones, solo asi
podra conseguir una lealtad efectiva
de sus compradores.

6- No deje pasar detalles: hasta
el mas minimo puede hacer la dife-
rencia. Anote y trate al maximo de
cumplir con las sugerencias de sus
compradores.

7- Solucione: recuerde que los
clientes siempre andan en busca de
que les solucionen sus necesidades
y solo se mostraran agradecidos
ante su esfuerzo por hacerlo. Ejem-
plo: si no tiene un producto y es
sabedor de que su competencia
lo posee, envie al cliente donde su
competidor. Con seguridad, el clien-
te recordara su honestidad y el ser-
vicio brindado, y no lo pensara dos
VECES para regresar a Su negocio en
busca de algin producto.

Quizas estas 7 premisas no sean la
solucién por los siglos de los siglos,
pero estamos seguros de que si de
ayudar se trata, no hay duda de que
le ayudaran. tvr

EMPRESA CONTACTO CARGO TELEFONO FAX APARTADO e-mail

3M Costa Rica S.A Ménica Cordero Coord. Mercadeo 277-1000 260-3838 10119-1000 mcordero@mmm.com
Celco de Costa Rica German Obando Gerente General 279-9555 279-7762 200-1007 celcocr@racsa.co.cr
Cemex Carlos Cordero Coord. Comunicacion e Imagen  201-8202 201-8201 6558-1000 carlos.cordero@cemex.com
Coflex Mauricio Coronado Director Comercial México México 833610446 mcoronadog@coflex.com.mx
Durman Esquivel Juan Carlos Jiménez ~ Gerente General 212-5800 256-7176 6139-1000 fimenez@durman.com
Electrical Suplies Marjorie Badilla Ejecutiva de Medios 283-2223 marjorie.badilla@hwwp.com
Ferreteria Reimers Denis Cérdoba Director Comercial 290-1020 296-5266 10049-1000 fventas@freimers.co.cr
Grupo Guila Ricardo Guila Gerente General 236-1010 240-9008 2617-1000 quilacr@racsa.co.cr
lluminacion Tecnolite Alberto Carvajal Director General 256-8949 248-9360 274-2120 tecnolite@racsa.co.cr
Imacasa Andrés Solano Gerente General 293-2780 293-4673 39-3005 imacasacr@racsa.co.cr
Inco Héctor Ramirez Ejecutivo de exportaciones  (508) 251-6021 (608)227-0077  N.D. hramirez@inco.com.sv
Invermec Daniel Restrepo Gerente General (576)886-4200 (676)886-4149  N.D danielrestrepo@invermec.com
La Casa del Tanque David Pefia Gerente de Ventas y Mercadeo  227-3722 226-5278 1412-1011 info@lacasadeltanque.com
Lanco Haris Manufacturing Corp. Ignacio Osante Gerente General 438-2257 438-2162 7878-1000 lancoyharris@racsa.co.cr
Promatco Centroamericana S.A Bemd Krause Gerente General 296-80000 232-7850 200-1200 bemd@promatco.com
Rosejo José Schifter Presidente 296-7670 232-0048 308-1007 jschifter@rosejo.com
Samboro Juan Pablo Gavarrete ~ Gerente General 260-0606 237-2651 12-3019. jgavarrete@samboro.com
Schneider Electric Ramiro Alvarez Jefe de Comunicacion 210 - 9400 232-0426 4123-1000 ramiro.alvarez@cr.s

Smoe SA Felipe Leon Gerente General 231-4915 232-8689 4369-1000 leogar@racsa.co.cr

Sur Quimica Eduardo Fumero Vice presidente Comercial 211-3403 257-9627 153-1150 s.foster.r@gruposur.com
Tornillos La Uruca Gerardo Castro Supervisor de Ventas 256-5212 233-1763 223-1150 tomillolauruca@racsa.co.cr
Transfesa Manuel Ujueta Gerente de Ventas 210-8989 291-0731 215-2150 mujueta@transfesacr.com
Valco Oscar Coto Gerente de Ventas 252-2222 254-8736 142-1150 ventas@valcosa.com
Vedova y Obando S.A Gerardo Ortuio Gerente General 221-9844 233-2116 10117-1000 g-ortuno@vyo.co.cr
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El masking Scotch del pintor

ta 14 dias después de colocado.
dania las superficies, lo cual reduce el tiempo de trabajo.
r¢a lineas muy definidas (corte perfecto).
tente a los solventes y la humedad.
a facilmente con la mano.




BAJO TECHO EI nBc lle Iﬂs
Impermeabilizantes

Con la ayuda de un experto, conozca los principios basicos para
que pueda asesorar a sus clientes.

Christian Montero U / Editor

s época de lluvia y con
== clla llegan las filtraciones
et [2s paredes, hongos y
demas problemas causados por
la humedad.

En estos dias aumenta la afluen-
cia de personas a las ferreterias
en busca de un buen impermea-
bilizante, con el fin de acabar con
los estragos que causa el agua en
las paredes.

¢ Sabe qué tipo de producto es
el que le conviene a su cliente,
0 al menos tiene idea de qué
impermeabilizante ofrecer para
ayudarle?

Fernando Quesada, ingeniero
civil, aclara algunas consultas en
este campo.

Es importante determinar que la
funcidn principal de un impermea-
bilizante es darle mayor vida Util
a la superficie o estructura en
donde se aplica asi como evitar
los hongos.

Por eso, o primero que se debe
tener claro es el lugar donde se
va a aplicar el impermeabilizante,
Si es en concreto, madera, una
cubierta de techo, una pared sin
repello o con repello, un bario,
ete.

Luego viene el tipo de superficie
donde se va a aplicar; una super-
ficie lisa 0 una pared pringada, un
tanque de agua, una losa de con-
creto, un muro, o cualquier otra.
Quesada indica que para saber
el tipo de impermeabilizante
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que mas conviene hay algunos
pasos basicos que se deben
seguir:

1- Pregunte con detalle al
cliente el problema que tiene,
donde va a aplicar el imper-
meabilizante: hay unos que son
selladores e impermeabilizantes
ala vez, mientras que otros solo
impermeabilizan.

2- Pregunte por las condicio-
nes en que se va a aplicar el
producto: hay unos que son
para exteriores y exteriores,
otros para aplicar bajo nivel de
tierra, unos se mezclan con agua
y otros que se aplican tal y como
vienen.

3- Tome en cuenta que hay
impermeabilizantes hechos a
base de asfalto que controlan
mayormente la formacién de
fisuras, ya que es flexible y facil
de trabajar.

4- Hay impermeabilizantes
que son tipo pintura por su
forma de aplicar, 0 sea, basta
con usar un rodilo, mientras
que otros requieren de una apli-
cacion mas especializada como
por ejemplo; se debe aplicar
otro producto para resanar la
Superficie, otros requieren de
dos 0 mas manos, a otros hay
que aplicar la primera mano y
luego esperar varias horas para
emplear la siguiente asi como
humedecer la superficie.

5- El grado de adherencia es

tytenlinea.

muy importante, asi como la
alta resistencia a los cambios
de temperatura, por eso tome
en cuenta la ubicacion geogréfi-
ca donde se va a destinar el uso
del producto, lo cual es otro fac-
tor de suma importancia.

6- El acabado final es un aspec-
to que no suele tomarse en
cuenta, por eso el ingeniero reco-
mienda tener en la ferreteria o
depdsito, una muestra de como
se ve el producto ya aplicado.

7- El costo del producto es
otra variante que juega, por
eso trate de tener impermea-
bilizantes de distintos precios,
de manera que pueda abarcar
la mayor cantidad de necesida-
des.

“Cada marca tiene diferentes
tipos de impermeabilizantes,

no obstante para saber qué se
necesita lo importante es que
el dependiente esté capacitado
para saber interpretar la nece-
sidad del cliente y otro factor
importante la variedad de pro-
ductos que tenga una ferreteria”,
explica el ingeniero Quesada,
que tiene mas de 25 afios de
experiencia profesional.

En todo caso, la experiencia del
cliente con la marca, probable-
mente sea el factor mas decisivo
para inclinarse por uno u otro
producto. mvr

SAMBORO

Pisos y Azulejos

Arte y tecnologia

italiana en ceramica

Esquing Sur de la Fosforera de CL R.
100 Mis Dasle Son Pablo Heradia

Costa Fica
PEX: [504) 260-D504
Fom: |S04] 237-2451

www.samboro.com




PRODUCTOS FERRETEROS

Alicate de puntas

6", con aislamiento de 1.000
voltios, especial para electri-
cistas.

Distribuye: Importaciones Veya. Tel. (506) 494-4600

Cinta antideslizante
Adhesiva, disponible en 1/2”,
1!’ y 2”.

Discos de corte rapido
Marca Grinding. Disco jolly
mutimaterial: PVC, Concreto,
ceramica, acero inoxidable.

Distribuye: Valco. Tel. (506) 252-2222

Pileta para bar
Marca Guinovart, de acero
inoxidable 304.

Cinta tapagotera Self-Dan
Impermeabilidad total al agua
y vapor de agua. Resistencia
a la intemperie, temperaturas
altas y bajas asi como los rayos
ultravioletas. Adherencia sobre
hormigon, teja, fibrocemento,
metal, piedra, madera.

Caja con Herramientas
Marca Tramontana. Conherra-
mientas manuales para uso
industrial mecanico y domés-
tico. Ideal para llevarla en el
vehiculo. Se compone de 30
unidades.

Limpiador de contactos
eléctricos Loctite

Remueve grasas, aceites vy
otros contaminantes de par-
tes eléctricas, seca en segun-
dos sin dejar residuos.
Presentacion 15 onz

Distribuye: Transfesa. Tel. (506) 210-8989

Loctite 55 Hilo

Sellador de Tuberias

Hilo de nylon impregnado de
teflon, ideal para roscas tan-
to plasticas como metéalicas.
Rollo de 145 metros (5.700
pulgadas).

Control Remoto universal G.E.
Estilo celular compacto 3 funcio-
nes (televisor, DVD y sistema de

satélite).

Distribuye: Cablesa. Tel. (506) 296-1122

Protector de Picos G.E

8 salidas de las cuales 2 son
para adaptador de corriente,
proteccion para 2 telefonos,
y para cable coaxial, alta cali-
dad. 3690 joules, ideal para
Home Theater.
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Pulidora de autos de 7”
1350 watts de potencia, velo-
cidad de 500-1750 RPM,
4.75 Kg de peso. Dos anos
de garantia.

Distribuye: Torneca
Tel. (506) 201-11T1

Super 77 Es un adhesivo en
aerosol de uso general muy
adecuado para unir materiales
ligeros tales como laminas meta-
licas, tejidos, fieltros, moquetas,
espumas, etc. a plasticos, meta-
les pintados o sin pintar, made-
ra, aglomerado.

Distribuye: 3M
Tel. (5061 277-1000

MANGUERAS
IMAGASA

MARCA DRGULLOSAMENTE CENTROAMERICANA

www.imacasa.com




Un saludo y agradecimiento muy especial
a todos nuestros clientes y amigos ferreteros

durante estos 1§ aoA, de servicio

EL
DEPENDIENTE

e husca en Expoferretera? ¥

Roy Rojas Marin,
Propietario  Ferreteria
Manolo. Cinco Esquinas
de Tibas. 10 anos de
experiencia

Busco todo o que tenga que ver
con innovacién, buenas ofertas,
descuentos especiales y produc-
tos nuevos, creo que Expoferre-
tera siempre cumple con ese
objetivo.

Oscar Berrocal Portu-

gues, Propietario Depo-
sito de Materiales el
Alajuelense. Tibas

35 anos de experiencia

Nunca he ido a Expoferretera
pero este ano sf tengo la inten-
cion de ir. Voy a ver qué ofrecen
los expositores en general, pero
me interesan los descuentos que
puedan haber.

Deimer Chavan’a Diaz,
Proveedor Depdsito de
Materiales y Ferreteria El

Punto. Pavas
12 anos de experiencia

He asistido en tres ocasiones,
me fijo en lo nuevo que ofrecen
nuestros proveedores, asi como
lo que los demés tienen. No sole-
mos hacer negociaciones ahi
mismo sino después de la feria.

Manuel Jiménez Arias

Gerente  Proveeduria
Grupo Santa Barba-
ra. Pavas. 20 afnos de
experiencia

Me interesan los nuevos produc-
tos para garantizar la variedad
de los que ya tenemos, también
todo o que tenga que ver con
innovacién. Otra cosa que me
interesa mucho es la posibili-
dad de entrar en contacto con
muchos proveedores en pocos
dias.

as de almacenamienio

La solucién total a sus necesidades
de almacenamiento:

storage ¢otiice

Sistermas de shmacenamisnto y solaciones mobiiarias paia oficra.
L Vierres de 7230 am a 5230 pm.
Sdbados de il ama 12 md.

Tel: (506) 257-1282 « Fax: (506) 256-6138
Garantia real, con respaldo local,

ATAs
3K

PRIMAFER

Visite nuestros stands #709-714

MARCAS DE CALIDAD CON RESPALDO Y GARANTIA

1 5 ahv enRNONLO

Tels: sgb-7h70 Fax: z32-0048
Direccidn: 200 mis este de oficinas
centrales de Pizea Hut,

fona Industrial Pavas

-"|.|'|-.1-:| ToE-1007T Lenirno Coldn,

San José-Costa Rica




EL
FERRETERO

erreteros hasta la Ultima de
Fsus células, es la mejor for-

ma para describir el vinculo
entre Juan Fernando Zuriiga Cha-
vez y su hijo del mismo nombre.
Por esas curiosidades de la vida
este par de ferreteros ademas
de compartir los genes y los ape-
lidos, tienen algo mucho mas
fuerte en comdn: su auténtica
devocion por su oficio.
Juan Fernando -el padre- 0 mejor
dicho Nanén Zufiga, su nombre
de batalla, es la segunda genera-
cién de una estirpe de ferreteros
heredianos que a mediados del
siglo pasado, inicid Victor Luis
Z(Aiga, padre de Nanan.
Siempre en el centro de la Provin-
cia de las Flores, concretamente
en los alrededores del Mercado
Central, el apellido Zufiga ha
sido por fradicion, sindénimo de
ferreterfa como ellos mismos 1o
reconocen con orgullo. Por eso
aseguran no tener competencia,
pese a que estan en una zona
donde precisamente eso es lo
que abunda.
“Nosotros conseguimos de todo,
por eso decimos que no tenemos
competencia, aqui se vende lo
que no hay y sino hay, lo conse-
guimos”, afirman al unisono.
Juan Fernando pese a sus 30
afos de vida, se mueve en el
mercado como pez en el agua, ya
que desde nifo aprendio el “teje y
maneje” del negocio. Hoy, él no
s0lo vela por la buena marcha de
la ferreteria de su padre, sino ade-
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Mes del padre

n t IN ; t III--

Dos generaciones de ferreteros ademas de los lazos sanguineos, comparten el
amor y orgullo por una profesion que llevan en las venas.

Christian Montero U / Editor

mas lo hace por la que él mismo
inaugurd aproximadamente  tres
anos atras (Ferreteria Zuniga Her-
manos) y que esta ubicada a 50
metros de la de su progenitor.
Entre ambos se cuidan la espal-
da, aunque en el caso de Nanan
dice no estar preocupado de sus
competidores ya que con el 95%
leva una cordial relacion. Incluso
muchos de ellos han sido sus
pupilos, por lo que también los
mira con carifio.

-1 Y el 5 por ciento restante?
-“iBueno! tampoco es que me
llevo mal, digamos que es gente
con la que apenas intercambio
un apretén de manos”, reconoce
este ferretero que tiene mas de
30 arfios de experiencia.

Una buena leccion

Producto del esfuerzo mancomu-
nado de ambos, un tercer local
vio la luz el afio anterior en Los
Lagos de Heredia, el cual adminis-
trany celan con la misma rigurosi-
dad que los otros dos.

En cada una de las ferreterias pro-
curan mantener un amplio surtido
para que, quienes lleguen ahi,
encuentren lo que buscan y de no
ser asi, se iran con la promesa de
que ellos se o conseguiran.

Y ese es el principal valor que
Juan Fernando asegura haber
heredado de su padre.

“Mi papa me ensefio que uno nun-
ca debe quedarle mal a un cliente
y mucho menos mentirle, esa es
nuestra regla de oro”, sentencia.
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inseparable.

Ferreteria Nanan Zuniga se ubica frente al costado este del Merca-
do Central de Heredia, lugar en el que ha estado por mas de tres
décadas y que inaugurd Nanan Zufiga. El segundo local a cargo de
su hijo Juan Fernando, esta 50 metros sur y abrid sus puertas un

primero de setiembre del 2003. Ahi tienen una oferta que supera los
18.500 ftems. Victor Luis ZUfiga, padre de Nanan, fue quien inicio
la tradicion ferretera en la familia. vr
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Durman Esguivel

Cada cliente un compromiso
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