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SUPERFICIE

'l\lto poder de corte &
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Departamento de Ventas (506) 2210-8989 « Fax: 2291-0731 + ventas@transfesacr.com
Central - Tel.: (506) 2 210-8999- Fax: 2291-1242 « info@transfesacr.com + Pavas 200 m. Oeste y 350 m. Norte del Liceo.
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Los expertos recomiendan Lanco

Comparta con nosotros su proyecto nuevo o de remodelacion. Busque en los centros de pintura
o en ferreterias al experto en pinturas, él le recomendara el producto Lanco ideal para sus
necesidades. O bien llamenos al 2438-2257, donde uno de nuestros especialistas le asesorara.
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En nuestra
proxima
edicion_____

MARZO

Ya no basta Unicamente con el
servicio al cliente. ;Qué deben
hacer las ferreterias para incre-
mentar las ventas?. Un listado
de las ferretrias que mas ven-
den en el pais.

Ademas:
Especial de iluminacion
y accesorios eléctricos

Cierre comercial: 24 de marzo
Cierre editorial: 20 de marzo

Para anunciarse
Gabriela Alpizar
gabriela.alpizar@eka.net
Cel. 831-2296

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

Si usted pertenece al sector
ferretero 0 de construccion
puede suscribirse gratis a tyt
por cualquiera de estas vias:
suscripciones@eka.net
www.tytenlinea.com

Tel. 520-0070 ext. 134 0 152

Circulacion 4,500

gjemplares. Suscripciones
solicitadas 3,801.

G MARZO 08 TYT .

En Portada

40 EL FERRETERO

Baquore evoluciona

con construccion

Los hermanos Barrantes Quirds,
visualizaron tener un negocio
propio en Guanacaste, sin
embargo en cinco afos, la
empresa ferretera se les multipli-
¢6 por tres y a finales del 2008
les sumara a cuatro empresas.

10 PINCELADAS

11 EL EXPERTO

Las bombas indispensables
Por Roberto Alvarado

Gerente General

Grupo Internacional Inca

18 MERCADEO

No podemos cambiar los vien-
tos, pero si gjustar las velas. El
crecimiento vy la prosperidad de
los negocios.

20 EN CONCRETO

A la vanguardia

con los inventarios
Reconocidas empresas  del
sector han logrado posicionarse
por lo alto, logrando llevar ade-
cuadamente un control en los
inventarios.

26 EN BODEGA

Peldafios de

amplia funcionalidad

Aunque las hay de diferentes for-
mas y usos, las escaleras confor-
man productos que son aptos
para diferentes necesidades. Y
como para cada necesidad, hay
clientes, los ferreteros deben ase-
gurarse de contar con una buena
variedad de estos productos.

tytenlinea.

CONTENIDO _

Lanco ofrecid en el salon de eventos, una demostracion del nuevo

Stucco en la feria ferretera en Republica Dominicana. 24

28 CEINSA

Con un solo proveedor, usted
puede abastecer su ferreteria o
depdsito de materiales con opcio-
nes variables en pisos ceramicos
y loza sanitaria. Ofrezca calidad,
garantia, respaldo y mucha cali-
dad a sus clientes.

30 MACAVI

Pdngase a la vanguardia e intro-
duzca en su negocio dos marcas
lideres en el mercado internacio-
nal: Celima y San Lorenzo.

32 El Oriente S.A
Alta calidad con Monopy.

34 EXPOFERRETERA
Las ferias otorgan poder de nego-

ciacién, si se hace una visita
planificada.

38 EL DEPENDIENTE

¢Cudl proveedor le ayuda a
vender mas, mediante cam-
pafas de promocion?

37 PRODUCTOS FERRETEROS
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San Rafael de Escazl C.C. Plaza del Valle, local N°6, San José Costa Rica
Teléfonos: 506 289 8782 - 506 289 9698. Fax: 506 288 2774
info@copperandtools.com - www.copperandtools.com
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i hay algo que un ferretero

0 encargado de compras

de una empresa de ferret-
erfa debe tener, es un buen tino
para comprar eficientemente.
Claro esta que nada se puede
dejar a la suerte, todo depende
del andlisis y comportamiento de
las lineas, pero también requiere
de cierta nocién y un amplio sen-
tido del mercado, pues cuando
se trata de adquirir un producto
totalmente nuevo, es necesario,
ademas, tener casi un sexto sen-
tido y mesura para no introducir
una linea de productos que al
final se vaya a convertir en una
“oega”.
Si a las ventas le llamar una
forma de hacer arte, comprar
también requiere de arte, de estar
muy metido en un sector, de
conocer muy bien a los clientes
para poder intuir e interpretar qué
es lo que quieren.
Una vez con el producto en los
anaqueles, empieza igualmente
una labor fundamental, el de

DEL DIRECTOR
EDITORIAL

Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net

darle una ubicacion a la vista de
todos los compradores, sobre
todo si se trata de una linea de
producto para la que no se tiene
como respaldo, alguna camparia
de promocion.

Hay que tener de todo para ser
competitivo, estd mas que claro,
pero a la vez no se puede tener
de todo lo que haga a una empre-
sa retroceder, con lineas de poca
rotacion, de venta dificil.

Asi que més vale afinar la “punte-
ria” cuando se negocia para
comprar lineas para el negocio.
En otro tema, hemos visto como
poco a poco las condiciones
econdmicas del pais han favore-
cido la expansion de distintos
negocios a lo ancho del pais. A
los ferreteros se les siguen pre-
sentando oportunidades de cre-
cimiento. Un claro ejemplo, y que
hemos resaltado en esta edicion
ha sido la ferreteria Baquore en
Guanacaste, donde sus propie-
tarios han tenido la vision de
interpretar acertadamente las

Ultimas noticias de www.

8 MARZO 08 TYT .

necesidades del mercado y se
han lanzado, sin temor, a crecer.
Esta es una muestra fiel de que el
sector sigue creciendo y brindan-
do oportunidades continuas para
los empresarios, por lo que el
mercado sigue un amplio dina-
mismo, sobre todo marcado por
la alta necesidad de remodela-
cion y construccion.

lguaimente, para terminar, una
de las ventajas que poseen en si
mismas las ferreterias y que por
es0, acuden muchos comprado-
res, €s que si se analiza bien el
trajin que en ellas se da, desde el
punto de vista de los comprado-
res, se convierten en sitios de un
entretenimiento v diversion espe-
cial. iClaro! A todos los que
somos clientes de ferreterias, nos
encanta observar las novedades,
herramientas y demés produc-
tos, por lo que cuanto mas “diver-
tida” sea su ferreteria, probable-
mente tendra mas clientes que
buscan comprar mientras se
entretienen.

enlinea.com

* Henkel aumenta sus ventas y beneficios

* Home Depot gana un 23,7 por ciento menos en 2007

¢ Cemex amplia Planta Bayano en Panaméa

¢ Guatemala puede volver a exportar tuberia a México

tytenlinea.
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1 ESXeN | Cutler-Hammer

::h' Excelencia en Productos de
T'_ istribucion y Control Eléctrico

|

Una marca de prestigio y
calidad en todo el mundo
en todo lugar...

40 afios brindando a Centroamérica las mejores soluciones
en &l suminisiro de la electricidad v mas de 100 aflos al
resto del munda

Eaton Culler Hammer perlenece a la corporacion indusinal
diversificada Ealon, dedicada a la manufaciura de producios
con tecnologia de punta vy constante innovacidn

Soluciones Completas

E.-T-N Cutler-Hamme
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PINCELADAS

iLllegaron los premios!

Asi es.. Importaciones Vega, con
su linea de bombillos ahorrado-
res Best Value, quiere premiar a
todos sus clientes ferreteros.
Cada bombillo ahorrador Best
Value posee un “sticker”, que el
vendedor podra despegar por
cada venta y cuando complete
12, recibira ¢1000.

“Best Value e Importaciones
Vega quiere premiar por vender
nuestros ahorradores y de paso
ayudar al pais con la campana
de ahorro energético”, comentd
Rafael Vargas, Gerente General
de Importaciones Vega.

La promocidn es por tiempo limi-

tado, asf que los vendedores de
ferreteria deben estar atentos a
los clientes que pregunten por
soluciones ahorradoras en bom-
billos, pues entre mas vendan,
mas sticker pueden tener.
Igualmente, Importaciones Vega
sigue innovando en el mercado
y recientemente puso a disposi-
cion las renovadas duchas
Boccherini, con todo el stock de
repuestos y en varios colores.
En el area de iluminacion, pre-
senta la linea Rockwell con ilu-
minacién industrial, lamparas de
ahorro de energfa, ademas de
su expansion en la linea de aho-

rradores, como por ejemplo en
los de luz amarilla, para generar
ambientes calidos.

EDGAR HIDALGO S.A. . E*II'IE'.‘I'T: mfu@pun'lurusulfu.tum . Tel.. (506) 4333
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LA SOLUCIdN EN TORNILLOS Y MAS...

E-mail: telemercadeo@tornilloslauruca.com / www.tornilloslauruca.com
Direccion: Contiguo a Faco, La Uruca

Teléfonos: 2256-5212 / 2233-7563 / Fax: 2223-1763 / 2258- 3909 TO RH EMA SA
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GIL COTO HAVARRD REPRESENTACIDNES, 5.A

P.0. Box T083-1000, D La Pop's.de Curribadat 50 Este;
0% Norte, 430 Ceste. San José, Costa RICE ek 808-225-240)

www.coflex.com.mx

PINCELADAS

Oscar Gutiérrez, Gerente General de Icecsa, requiere con-
tar con mayoristas que deseen distribuir el tubo poliducto
y demas productos de la empresa.

La empresa lcecsa esta en
busca de un mayorista ferre-
tero que represente sus pro-
ductos. Se trata de tubo poli-
ducto para riego de fincas o
para conductor eléctrico a
nivel industrial u otros usos.
Este tubo poliducto es fabri-
cado por la empresa
Corfecosa de Guatemala y
Su representante autorizado
para Costa Rica es Icecsa.
Oscar Gutiérrez, Gerente
General de Icecsa indica que
el tubo viene en 6 tamafos:
', 34", 1", 11/2",2"y 3
pulgadas.

lgualmente, tiene presenta-
cion en rollos y en diferentes
largos, segun el didmetro.
Asimismo, Icecsa también
cuenta con plastico negro
para construccion de 500
micras, en rollos de 3 y 4
metros, con un promedio de
50 kilos por rollo.

Esta empresa se encuentra
en Rincon Grande de Pavas,
en el Parque Empresarial del
Oeste. Bodega #8 y pone a
disposicion la linea 213-5050
para quienes quieran esta-
blecer negocios con estos
productos.
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Aplican Restricciones ® Ver reglamento en www.schneider-electric.co.cr ® Promocion por tiempo limitado.

Una marca de
Schneider

Toen Z#+ON

Activa el codigo que viene en la caja de los

centros de carga Q0 al teléfono'290-9909
por.medio de mensaje de texto (SMS)

al codigo 7474 o en nuestra pagina web
www:schneider-electric.co:cr.

junto con tus datos personales

y asi quedaras participando automaticamente.

0| SQUARE D




IMACASA

DRGULLOSAMENTE CENTROAMERICANA
www.imacasa.com

PINCELADAS

La pintura los ayudo a crecer

Hace 8 afios, abrieron sus puertas en la
ciudad de San Ramdn de Alajuela, con
la venta exclusiva de pintura, empeza-
ron a crecer y por solicitud de los clien-
tes, introdujeron un amplio surtido en
productos ferreteros, materiales de
construccidn y se expandieron con la
apertura de otro punto de venta en las
afueras de San Ramon.

A este negocio se le conoce como el
centro de pinturas Jorcel, a pesar de
que diversificaron con la venta en gene-
ral de material y producto para la cons-
truccion.

De acuerdo con Roméan Esquivel,
Proveedor del establecimiento, el creci-
miento en Jorcel ha sido constante. “En
este segmento hay que estar actuali-
zandose mucho, por las novedades que
presenta el mercado. Es que un empre-
sario ferretero no se puede quedar
vendiendo siempre o mismo”, aseguré
Roman.

Y precisamente ese ha sido el factor

clave que ha marcado el éxito en Jorcel,
asi como la buena atencion que aplican
al cliente, ademas de la union del grupo
de trabajo, indico el proveedor.

Los servicios agregados, descuentos, la
disponibilidad en marcas diversas, para
ofrecerle opciones amplias a los clien-
tes, asi como buenos sistemas informa-
ticos que permiten la agilidad en la
atencion al consumidor y el trato directo
que los empleados brindan a los clien-
tes, son factores importantes que
caracterizan a Jorcel.

“Vamos a seguir creciendo, remodela-
remos los negocios. Es que, siempre en
un establecimiento se le debe dar vuelta
a las cosas, no todo debe permanecer
estatico, el cliente debe ver movimien-
to”, explicd Roman Esquivel.

ENCIENDE LA VIDA

Con sus lineas ferretera y arquitecténica

*Hogar ¢Industria *Ferreteria

Desde hace mds de 30 anos, en EAGLE nos dedicamos
a la fabricacion y distribucion de accesorios eléctricos.

En la actualidad, ofrecemos productos de reconocida
calidad, lo que nos permite brindar un respaldo Unico
y la garantia que ha logrado hacer de EAGLE un
sinbnimo de garantia y calidad internacional.

Eso es EAGLE... todo lo que la tecnologia y la
electricidad requieren, para llegar a usted y hacerle la
vida mas facil y cémoda.

—Asrey -

JEF CENTROAMERICANA
EMCIENDE LA VID&

www.eaglecentroamericana.com




PINCELADAS

Como una estrategia para posi-
cionar con mayor fuerza la marca
en Costa Rica, porque se han
enfocado en crecer, con la incor-
poracion de nuevas lineas y clien-
tes, Grupo Solido esta estrenado
Gerente. El ingeniero Jorge
Braham, es el nuevo Country
Manager para Costa Rica y tra-
baja desde hace 5 afios con €l
Grupo Corona de Guatemala, sin
embargo, por Su experiencia en
los negocios fue enviado a nues-
tro pais, con metas claras.

De acuerdo con Braham, dentro
del Grupo se hizo una reestructu-
racion de personal y se incorpo-
raron nuevos gerentes, ademas
se esta realizando la introduccion
de mas vendedores, porque la
empresa tiene como objetivo
duplicar la fuerza en ventas, asi
como la cobertura.

Las nuevas estrategias de mer-
cado, se estan haciendo en con-
junto con los gerentes de regién
de cada pais centroamericano.
Segun el Country Manager para

Costa Rica, el Grupo tiene pre-
sencia en alrededor 4500 ferrete-
rias en toda Centroamérica.
“Corona va a crecer en mas
lineas y dentro de las que actual-
mente manejamos como la auto-
motriz, la ferretera y la de made-
ras”, contd Braham.

Son cinco nuevas lineas las que
estan por entrar al mercado,
segun Braham, en aceites, latex
de alto desempefio y algunas
modificaciones en las especiali-
dades automotrices.

El ingeniero Jorge Braham, es el nuevo Country Manager para Costa Rica de Grupo Soélido. Afirma que dentro de poco estaran
introduciendo nuevos productos al mercado.

KleenGuard)

Usalos. Amalos.

/ __grasa.

Professional
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« Excelente destreza en trobajos con objetos

PEQUEROE,

« 255% mds de productividad v los guantes de

CEhE Nk

+ Comadidad y movilidad por ser de nylon,

« Sin costuras para un mejor ajuste,

« Recubierfos con pitrilo sirviendo como oisante
de corrlente de bajo veltale

“f‘? = Alta Reslstenciaa o abrasitn y corrosom,

« Brindan un excelente agaree inclugive en aoeife

EXPERTO

Por Roberto Alvarado
Gerente General
Grupo Internacional Inca

Llas Domhas
indispensables

Las bomas estan presentes para facilitar una diversidad de labo-
res. Es importante asegurarse, en cualquier negocio ferretero, de
contar con equipos hidroneumaticos, bombas periféricas y cen-
trifugas, para los diversos usos: residencial, industrial y agricola.

0do negocio que se dedica a la
Tventa de productos para la con-
struccion, debe tener como minimo
cuatro tipos de bombas de agua en sus
establecimientos.
Por supuesto, debe disponer del sistema
hidroneumatico, con un tanque precarga-
do y un switch de arranque y pare.
Para una casa, se debe recomendar la
bomba de 3% HP o de 1 HP y puede com-
binarse perfectamente con un tanque de
40 6 60 litros.
La segunda opcion para residencia es la
bomba periférica, disefiada especiamen-
te para el trasiego de agua a una altura
muy elevada, especial para un aparta-
mento 0 una casa pequeia. Se recomien-
da una periférica de ¥ HP y un tanque de
20 o de 40 litros.
En bombas industriales, la centrifuga es la
ideal, que contrario a la periférica, maneja
caudales elevados y presiones relativa-
mente bajas. Es especial para trasladar
agua rapidamente.
Los ferreteros deberian tener bombas
centrifugas desde 2 HP hasta 5 HP, por-

que depende de la industria es el tamario
a usar.

En Bombas centrifugas hay varios mode-
los que son ideales para controlar particu-
las 0 suciedad en el agua.

La periférica también se debe recomendar
para la industria, y para ese uso no nece-
sita de un tanque para su operacion

Para uso agricola, la bomba centrifuga
trifasica es ideal, se vende con doble
opcion de 110 6 220 V. Para algunas
aplicaciones agricolas se puede recomen-
dar también la periférica.

Los ferreteros deben recomendar a sus
clientes que requieran de una mayor pre-
sion, que cologuen las bombas de agua
en serie, colocadas en paralelo, porque
esta conexion duplica el caudal.

En el mercado de bombas, sobre todo en
la comercializacion al detalle, la diferencia
esta en estar bien asesorado, contar con
la capacitacidn necesario para poder
satisfacer de una mejor forma las necesi-
dades de los clientes.

Esta diferencia, precisamente puede radi-
car en conseguir o no ventas exitosas.

IMACESA
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MERCADEO
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Erase una vez un hombre que vivia muy cerca de un importante cruce de caminos. Todos los dias a prime-
ra hora de la mafana llegaba hasta alli donde instalaba un puesto rodante en el que vendia bocadillos que
él mismo horneaba. Era sordo, por lo tanto no escuchaba la radio, no veia muy bien. Entonces ni un solo

dia leia diarios, ni veia television pero eso si...

eses después alquild un
terreno, levantd un gran
letrero de colores y per-

sonalmente seguia pregonando
su mercancia, gritando a todo
pulmén:  jCompre  deliciosos
bocadillos calientes! Y la gente
compraba cada dia mas y més.

Aumento la compra de insumos,
alquilé un terreno mas grande y
mejor ubicado y sus ventas se

@ Pinturas Arquitectdnicas

® Pinturas Industriales

® Stuccos

® Revestimientos

e

TEelX: 32799993

incrementaron dia a dia. Su fama
aumentaba y su trabajo era tanto
que decidid llamar a su hijo, un
importante empresario de una
gran ciudad, para que lo ayudara
a llevar el negocio.

Al llamado del padre su hijo res-
pondio: ¢Pero papd, no escu-
chas la radio, ni lees los periddi-
Cos, ni ves television? Este pais
esta atravesando una gran crisis,

® Adhesivos

vendia exquisitos bocadillos.

la situacion es muy mala, no
podria ser peor.

El padre pensd: iMi hijo trabaja
en una gran ciudad lee los peri6-
dicos y escucha la radio, tiene
contactos importantes... debe
saber de lo que hablal Asi que
revisd sus costos, comprd menos
pan y disminuyd la compra de
cada uno de los ingredientes,
dejando de promocionar su pro-

Por: Daniel Cestau Liz

ducto.

Su fama y sus ventas comenza-
ron a caer semana a semana.
Tiempo después desmontd el
letrero y devolvid el terreno.
Aquella mariana llamé a su hijo y
le dijo:

-iTenias mucha razon, verdade-
ramente estamos atravesando
una gran crisis!

Al'igual que el personaje de esta

g i
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® Acabados para Madera

® Acabados Automotrices

® Dijsolventes, entre otros
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historia, el empresario PyME no
tiene otra posibilidad de éxito que
prepararse, concentrarse en su
trabajo y buscar la mejor alterna-
tiva para que éste sea nueva-
mente rentable.

Tendra que prepararse mas, pla-
nificar mas, capacitar mas a su
gente, fidelizar a su cliente apro-
vechando las posibilidades que la
tecnologia pone a su disposicion,
y establecer una estrategia, sin
importar que el mercado lo obli-
gue a cambiarla una y otra vez.

Cortinas abajo

En investigaciones de mercado
que ha realizado Franchising
Advisors durante el 2001, los
resultados muestran que en la
actualidad los verdaderos proble-
mas de la mayor parte de las
Pequefias y Medianas Empresas
estan dentro y no fuera. Hay
importantes falencias en el geren-
ciamiento de las empresas, y Si
mezclamos esto con un mercado
hostil, el resultado es el que esta-
mos obteniendo, empresas que
siguen "bajando sus cortinas".
Parece mentira, pero hay un
importante  porcentaje  de
Directores de empresas que
piensan que haciendo mas de lo
mismo van a lograr algo diferente
a lo que han obtenido hasta
ahora.

Siempre recuerdo el texto de un
sticker que vi una vez en un auto
en Estados Unidos: "No robe,
el gobierno no acepta compe-
tencia".

¢De quién estamos
esperando una ayuda?

Es duro hacer un mea culpa y
aceptar que en una gran mayoria
el empresariado PyME hace todo
mal en la gestion de su empresa,

y vive obsesionandose por temas
que estan infinitamente lejos de
su area de influencia. Se alegra y
motiva con el mejoramiento de la
macroeconomia y el aumento del
PIB.

Ahora la pregunta es: jen qué
cambia una u otra cosa la renta-
bilidad de mi empresa hoy? ¢No
sera que tengo que ir a buscar el
"queso a otra parte"?

En el maravilloso libro de Spencer
Johnson, (";Quién se ha llevado
mi queso?") Kif y Kof dos perso-
nitas que se alimentan de queso
y comparten con dos ratones un
laberinto, se desesperan, y pasan
dias preguntandose qué paso
con el queso (una vez que éste
se termind), mientras los ratones,
sin uso de razon, una vez que el
aimento se termind salieron a
buscar mas y lo encontraron.
Mientras tanto las personitas
enojadas se preguntaban: “;Nos
merecemos esto? ;Quién se lo
habra llevado?" Tal vez estas
preguntas nos parezcan familia-
res.

La realidad es que en este nuevo
milenio que nos toca vivir, habita-
mos un mundo de constantes
cambios, muy rapidos que tene-
mos que aprender a “pilotear”. El
resultado seran perdedores por
un lado (los que no logren domi-
nar estos cambios) y ganadores
del otro, que seran los que gene-
ren v lideren los cambios.

La concentracién de nuestro
empresario en el verdadero foco
de la problemética particular de
Su empresa, y su habilidad para
tejer Alianzas Estratégicas con
proveedores y competidores,
mientras lidera a su gente hacia
un punto comun (que es la exce-
lencia en la Atencion al Cliente),
tiene que cambiar la situacion.

Tenemos lo que nesecita
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EN CONCRETO

a base de toda empresa comercial es la
compra y venta de un producto o servi-
io. De ahi la importancia, de llevar y

lograr un buen manejo de los inventarios,
porque solamente con el control adecuado,
se podré conocer el resultado confiable de la
situacion econémica de un negocio.
El mercado ferretero es uno de los mas com-
plicados, porque se manejan multiples lineas,
asf como variedades en un mismo producto,
en diversidad de marcas.
En algunos casos, hay importaciones direc-
tas, asf como ventas por mayoreo, al detalle
y hasta negocios que disponen de varios
puntos de venta, en diferentes zonas.
Definitivamente, el inventario es el corazon de
un negocio, sobre todo en este segmento,
dedicado a la compra y venta, que como
funcidn principal, obliga a persistentes opera-
ciones, que hacen necesaria una constante
informacion que analice y arroje resultados.
Esa situacion obliga a la apertura de una serie
de cuentas principales y auxiliares, relaciona-
das con esos controles por medio de méto-
dos, sistemas y controles.
Son varios pasos a seguir a partir de un
inventario inicial, luego vienen las compras,
las devoluciones de compras, los gastos de
esas compras, después las ventas, las devo-
luciones de ventas, las mercancias en transi-
fo, las mercancias en consignacion y el

A la vanguardia

inventario final.

Pareciera ser tan facil, sin embargo, infinidad
de negocios han llegado a la quiebra, por no
haber desarrollado un control adecuado de
los inventarios. No se arriesgue y siga ejem-
plos de empresas exitosas que en cuanto a
inventarios estan a la vanguardia.

Para la operacion normal de cualquier nego-
cio, la toma de decisiones y para contar con
informacion real de la situacion economica de
una empresa dedicada a la compra y venta,
es vital lograr un inventario adecuadamente,
segun Roger Jiménez, Gerente de Ventas de
INTACO.

“Cualquier negocio donde los clientes deman-
dan prontitud y servicio; si la informacion de
inventario no es real o confiable, simplemente
se esta dando una falsa expectativa, ya que
las ventas no se podrian concretar debido a
esa problematica.

Por su parte, Francisco Murillo, quien cuenta
con una experiencia en el segmento ferretero
de 48 afios, ademas de ser el Internacional
Buyer de Ferreterias el Mar, explica que ante
todo un empresario debe contar con un buen
programa de cémputo, capaz de generar
estadisticas por producto.

“Para obtener un inventario consolidado es
importante invertir en un buen sistema infor-
matico que permita ver resultados, por pro-
ducto, por linea, por familia”, dijo Murillo.

# Cuando existe una cadena de
tiendas, Murillo recomienda lle-
var un inventario por tienda,
porgue segun él, es importante
llevar un récord de rotacion
mensual de cada producto, por

tienda, ya que dependiendo de la zona
donde se ubica el punto de venta, el movi-
miento es variable.

Procedimientos
basicos

Para que un inventario pueda ser controlado
adecuadamente, es necesario implementar
procedimientos que relacionen las diversas
areas de la empresa, como ventas, logistica,
operaciones Y el departamento financiero.
Eso lo asegura Roberto Solé, Gerente
Financiero de INTACO.

“Debe contarse con un buen sistema que
permita eliminar la distorsion entre los datos
fisicos y tedricos, ademas debe haber perso-
nal autorizado que supervise los documentos
y compare la informacioén manual y automati-
zada”, dijo Solé.

La seleccion del personal a cargo es impor-
tante, porque debe contarse con empleados
de confianza, segin Solg, asi mismo reco-
mienda a los ferreteros que tomen en cuenta
lo basico de los procedimientos menciona-
dos, no pensando en que esto va a implicar
altas inversiones, pues son formas en que un
activo se cuida y se paga.

Roberto explicd que los sistemas informati-
Ccos son indispensables, junto con el apoyo
de las tomas fisicas que deben ser periodi-
cas, ya sea mensualmente o trimestralmente.
“Va a depender del tamario del negocio o de
las lineas a las que se le quiera dar mayor
importancia” indico el experto.

El gerente financiero recomienda aplicar el
80/20, que consiste en realizar una prioriza-

con los

cion sobre las lineas que representa el negocio, en base a catego-
rizar el famoso ABC del inventario.

Los inventarios tipo A, son los que en valor representan el 80% de
las compras, es decir en dinero, pero en producto, corresponden
al 20% de las unidades, en ftems o SKU.

Los “B” representan el 15% del valor y el 30% en itemes, mientras
que los “C” representan un 5% del dinero, pero un 50% en ftemes.
Roberto Solé sefiald que, la empresa debe prestarle mayor aten-
cion a los “A” porque con poco esfuerzo se controla el 80% del
inventario financiero, sin embargo, advierte que no se deben des-
cuidar los “B” y los “C”. “De ahi la importacia de hacer esta clasifi-
cacion antes de realizar cualquier toma fisica”, dijo Solé.

Controles eficientes

Los sistemas informaticos con que cuente una compafiia son
herramientas vitales para poder cumplir con los objetivos de lograr
inventarios con informacion real, segun Roger Jiménez, Gerente de
Ventas de Intaco, entre mas grande sea un negocio, mayor la
necesidad del sistema, pero de igual manera los pequefios nego-
cios los requieren.

Para Jiménez un buen control de inventarios depende de muchos
factores, como la cultura de la empresa, el espacio fisico de la
misma, la disponibilidad de contar con bodegas apropiadas, al tipo
de producto y con seguridad.

Se debe contar con un responsable de la custodia y administracion
de los inventarios, que segun Jiménez, deben ser personas suma-
mente ordenadas, estrictas y honradas.

“Parte de nuestro éxito, es la importancia que se le presta a este
tema, con la definicion de recursos y parametros de medicion cons-
tantes que nos ayudan a determinar las desviaciones positivas o
negativas que se dan en la administracion de los inventarios”, sefia-
16 Jiménez.

En INTACO trabajan con un grupo interrelacionado del recurso
humano, que tiene que ver con la administracion y las diversas
operaciones, que han logrado llevar a la empresa a estar a la van-
guardia en el control apropiado de los inventarios.

“Nos basamos en normas de contabilidad normalmente aceptadas
en lo concerniente al registro, al control y procesos que deben
realizarse en todo el tema de los inventarios. Realizamos tomas

Roberto Solé, Gerente Financiero Administrativo y Réger Jiménez, Gerente
de Ventas de INTACO, coinciden en que cualquier negocio donde los clien-
tes demandan prontitud y servicio; si la informacion de inventario no es
real o confiable, simplemente se esta dando una falsa expectativa.

fisicas constantemente, ya que nosotros disponemos desde mate-
rias primas, hasta productos terminados, productos importados,
asf como productos en gondola”, dijo Jiménez.
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EN CONCRETO

Afirma que para cada uno de esos rubros
existe un calendario para realizar toma fisica
del inventario.

Hagalo
adecuadamente

Por supuesto que se debe disponer de un
sistema informatico, sin embargo, explicd
Francisco Murillo que para efectos de com-
pras hay que entender que los sistemas son
herramientas, que hay que agregarle la expe-
riencia del comprador, la cual es de suma
importancia. “Un sistema es mucha memoria,
pero no tiene la inteligencia del recurso
humano”, comentd Murillo.
Un comprador debe estar muy al tanto con el
movimiento de las tiendas y sus diversos
departamentos, segun Murillo, debe estar en
contacto directo y total con los vendedores
que mas vendan, porgue solo asi puede estar
enterado de lo que se vende.
“Es primordial también el contacto que se
tenga con el proveedor, para ver las necesi-
dades. En este negocio es importante la
mezcla de trabajo en equipo’, sefald el
experto.
En el caso de las Ferreterias El Mar, ha logra-
do mantenerse en el mercado por mas de 40
anos, se ha consolidado y se ha fortalecido
por medio de diversas estrategias, el objetivo
se establecio y empezd a crecer
en organizacion, segun Murillo,
con los controles adecuados
de inventarios, de compras,
asi como con el contacto
con el departamento de ven-
tas y el trabajo en equi-
po.
Murillo recomien-
da alos ferrete-
ros, lo impor-

tante que es mantener un buen stock de
productos, por supuesto, sin excederse.
“Esto de la ferreteria es un mercado muy agil,
porque los clientes que llegan a los estableci-
mientos ferreteros es porque buscan el pro-
ducto que ocupan, es diferente con otros
negocios”, dijo Murillo.

Lo indispensable del sistema informatico, es
que un adecuado programa va a decir cuan-
to se vende, por dia, por semana, por mes,
segun Murillo, si se controla un récord de los
12 meses del afo, va a permitir que se
conozca cada mes en que se vendid mas.
Esto de la ferreteria es innovacion constante,
afirma Murillo, por lo que se debe tener
mucho cuidado con las compras y tener tam-
bién mucho conocimiento en el segmento.
Una mala administracion de compras, ventas
u otras operaciones llevan el negocio a la
Quiebra segura.

Murillo agrega que para evitar esa situacion,
todo empresario debe poner su negocio a la
vanguardia, debe ir acorde con los cambios
tecnolégicos que va presentando el merca-
do.

Se debe tener cuidado con las lineas “hueso”
obsoletas, aunque algunas deben tenerse
como complemento de otros productos,
Pero en pocas cantidades.

“Es definitivo que cualquiera de estos nego-
cios renguea con un mal inventario. Y eso es
una inversion millonaria”, puntualizé Murillo.

100% estructurados

Hace 21 afos, el Depdsito y Ferreteria Las
Gravillas inicid en Desamparados y a través
del tiempo se multiplicd por cinco, consoli-
dandose como una de las empresas ferrete-
ras de mas crecimiento en el pais. La clave
del éxito obtenido es simple: se mantienen
estructurados al cien por ciento.

De acuerdo con Alberto Badilla, Proveedor
General de la empresa, cada sucursal de las
Gravillas tiene su propia estructura, que con-
siste en un administrador, un sub administra-
dor y un proveedor.

Aungue la sucursal de Desamparados com-

Alberto Badilla, Proveedor General y
Gustavo Valverde, Gerente de Sucursales
de Depdsito Las Gravilias, consideran
que la estructuracion de los negocios les
ha dado éxito en la parte de inventarios.

pra para el grupo, el proveedor de cada
punto de venta es responsable de coordinar
con las oficinas centrales, y segun Badilla,
con los inventarios se maneja igual, cada
sucursal maneja Su propio inventario.

Todo el grupo Gravillas trabaja con el mismo
sistema de compras, que segun el proveedor
general, consiste en el modelo de reposicion
fundamentado en el calculo por promedio de
ventas. "A partir de ahi, se hace un analisis
para realizar las compras adecuadamente”,
explicd Alberto.

Es importante en primer lugar, verificar la
veracidad de la informacion obtenida, en
segundo lugar la coordinacion que debe
haber entre cada sucursal y las oficinas cen-
trales marca uno de los principales puntos a
considerar constantemente, mientras que en
tercer lugar, la efectividad de las compras
hechas termina con un proceso eficiente.
“Aqui trabajamos con dos filtros, lo que nos
dice el sistema v la confirmacion fisica, por
medio del conteo manual”, conté Badilla.
Las consultas fisicas deben hacerse constan-
temente, solo asi se puede estar plenamente
seguros, con un cronograma especffico, pla-
nifican en las Gravialias la revision de produc-
tos manualmente.

|
; Francisco Murillo, Internacional Buyer de Ferreterias el Mar, explica que ante todo un empresario
i debe contar con un buen programa de cdmputo, capaz de generar estadisticas por producto.
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Le recomiendo

expoempleo

[En-dce entre empresas y talentos

4, 5 y 6 de Abril, 2008 « Hotel San José Palacio

Visite Expoempleo, 1a fena de reclutamiento donde podra
estar en contacto con mas de 50 empresas.

Horario: 10:00 a.m. a 6:00 p.m
Tel.: (506)520-0070 ext. 147

mgresa tu curmculum en

www.expoempleo.net
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La mas (J

Al preguntar cual era la ferreteria mas grande de Republica Dominicana nos
dieron varios nombres, entre ellos Ochoa, Americana y Popular. TYT visit6 la
Ferreteria Americana en Avenida Kennedy de Santo Domingo, la capital de esta

isla.Hony Pifia el Director de Area nos recibié en su escritorio desde donde
pudimos observar las seccion de cajas y parte del movimiento de ese sabado
dominicano en que la gente compra constantemente y mantiene activos al
personal de las 9 cajas.

Ferreterfa Americana se fundd por la familia Garcia, en 1944 y actualmente,
maneja tanto ferreterias como tiendas por departamento.

Los pasillos amplios y bien iluminados de la sucursal de avda. Kennedy,
complementan a los exhibidores ordenados y la gran variedad de mercancia
para atraer a los clientes que tranquilamente escogen o que necesitan o le
preguntan al personal de atencion sobre soluciones a los problemas que
tienen.

— —

‘ '|-.-l - _:—n'_—.
g :
3

Hony Pifia, Director de Area de la Ferreteria Americana,
una de las mas grandes de Republica Dominicana.
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Con ritmo de Merengue

La ferretera del afio dominicana en el 2008, Gardenia
San Vicente, al centro, visitd el stand de Expoferretera,
acompariada de su hija Gloria (Izquierda) y amiga la
licenciada Ada Basora (derecha).

Elias Benasayag y Lorenzo Pisano también visitaron
la feria promoviendo sus productos Koby Electric.

La Feria Ferretera Dominicana fue el escenario de una guerra de pinturas en las que King, Pegui, Lanco, Tucan,
Popular y Domastur aprovecharon para exhibir sus mas novedosos productos y contactar a los compradores mas importantes del mercado
dominicano.
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EN BODEGA

o mpresas distribuidoras de
 cscaleras hay muchas,
e DOIQUE €S UN producto
que todo ferretero debe tener en
SU negocio.

Abundan los tamarios, las cali-
dades, los tipos, las formas, asi
como las marcas. Introduzca de
estas variedades y ofrezca
opciones a sus clientes.

La empresa Capris distribuye las
escaleras Load Master, segun
Andrey Leal, Gerente de
Mercado de Capris, estan dis-
ponibles en aluminio. “Son exce-
lentes productos, vienen en
diversidad de tamanos, desde 1
peldano hasta 30 peldafios. Son
multiuso, plegables y cuentan
con dispositivos de seguridad”,
conto Leal.

En Load Master hay escaleras
de uso doméstico e industrial.
Son versétiles, segln Leal, las
plegables multiuso tienen la pla-
taforma de acero y se pueden
hacer de diversas formas.
Capris también dispone de
escaleras de abrir y de exten-
sién, hasta 32 peldarnos.

Innovacion

Otra empresa distribuidora de
este producto, es el Grupo
Indianépolis, importador directo
de las escaleras salvadorenas
INCO.
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De acuerdo con Alberto Estrada,
Gerente de Compras de
Indianapolis, también comercia-
lizan con accesorios para esca-
leras v sus aplicaciones decora-
tivas.

“ES que nos interesa ir innovan-
do de acuerdo con las necesi-
dades que va exigiendo el mer-
cado, porque una escalera es
una herramienta de trabajo, por
lo que se le debe dar un manejo
adecuado. De ahi que, vimos la
necesidad de incorporar a nues-
tra carta de ventas otros pro-
ductos complementarios de
INCO”, explico Estrada.

Las escaleras INCO que ofrece
Indiandpolis son de aluminio o
de fibra de vidrio.

Segun Estrada, Indianapolis dis-
pone de escaleras para los
diversos usos, ya sea doméstico
0 industrial.

Las capacidades de peso son
variables. Las hay desde 200
libras hasta las 300 libras inclusi-
Ve.

Indiandpolis tiene una amplia
disponibilidad de escaleras de
extension, en aluminio y fibra de
vidrio, desde 2 peldaros hasta
40. También la escalera recta, la
tradicional, es una de las mas
vendidas. Segun Estrada, de
esta linea introdujeron una
nueva, que es convertible, por-

tytenlinea.

Aunque las hay de diferentes formas y usos,
las escaleras conforman productos que son
aptos para diferentes necesidades. Y como

para cada necesidad, hay clientes, los ferrete-
ros deben asegurarse de contar con una
buena variedad de estos productos.

que tiene doble utilidad y se
puede utilizar como una escale-
ra de dos bandas o vertical.
“Ese estilo es uno de los ultimos
desarrollos de Inco. Vienen en
13, 17 y 21 peldafios”, indicd
Estrada. Las escaleras de exten-
sién en fibra de vidrio se renova-
ron, porque el peldario en fiora
de vidrio esta empotrado.
Argumenta gue Inco cuenta con
un departamento de disefio,
segun Estrada, sumamente
innovador, que conforme a las
exigencias del mercado, va a la
vanguardia.

Mas profesionales

Para usos en trabajos, en los
que exista riesgo de choque
eléctrico, la escalera ideal es la
de dos bandas industrial de
PRFV tipo II.

Tienen una capacidad d peso
para 250 Lbs, son de tapa color
amarilla, no se oxida, de facil
manejo y almacenaje, tienen un
sistema de bisagra retractil, sus
peldafios son de aluminio y los
remaches de aluminio y acero.
Se ofrecen en presentaciones
de 6’,8,10’y 12’. Estéan dispo-
nibles en perfil color azul.

Asi como las escaleras de dos

bandas de aluminio, éstas igual-
mente son auto soportantes,
portatiles y no se pueden ajustar
a su altura.

Tiene peldafios planos y su parte
posterior es movil, sus laterales
estan construidos con perfiles
de fibra de vidrio, l0 que permite
aislar la conductividad de electri-
cidad.

Otra buena opcidn es la escale-
ra de dos bandas profesional de
PRFV tipo I, con una capacidad
de carga para 300 Lbs. Son
ideales para usos en trabajos en
los que exista riesgo de choque
gléctrico, no se oxida, son de
facil manejo y almacenaje, con
sistema de bisagra retractil, pel-
dafios de aluminio y remaches
de aluminio y acero. En presen-
taciones de 6’, 8', 10"y 12’

"Indianapolis dispone
de escaleras para los
diversos usos, ya sea
doméstico o indus-
trial". Alberto Estrada,
Gerente de Compras y
RlonsoEstrada,Gerente
General.
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Con un solo proveedor, usted puede abastecer su ferreteria o depdsito de materiales con
opciones variables en pisos ceramicos y loza sanitaria. Ofrezca calidad, garantia, respaldo y

mucha calidad a sus clientes. Por CEINSA

e han propuesto ser los
Slideres del mercado, en la

distribucion de loza sani-
taria y pisos ceramicos. Tienen
mas de 40 afios de estar posi-
cionados dentro del segmento y
aseguran que a punta de innova-
cion de productos, alta calidad,
buenos precios, asi como de
una introduccion constante de
modelos nuevos en la multiplici-
dad de lineas que ofrecen, segui-
ran creciendo.
Tome nota y haga sus pedidos
con un solo proveedor que cuen-
ta con la capacidad y disponibili-
dad de llevar a su ferreterfa una
amplia diversidad de lineas en
loza sanitaria y pisos ceramicos.
CEINSA, una empresa que se
fortalecio dentro del segmento,
para hacerle frente a las exigen-
cias del mercado, porgue se han
enfocado en la diversidad, la
garantia y el respaldo.
CEINSA dispone de un amplio
stock de productos, desde lo
mas comodo y basico hasta
lo méas lujoso e innovador, con
su marca WaterJet, en loza sani-
taria.
Desde lineas tradicionales, sen-
cillas, de la linea stiper, conocida
como “One Piece”, distinguida
por un sistema especial de doble
descarga, hasta las Premium,
que son modelos lujosos, inno-

vadores y de un alto nivel.

De acuerdo con Marianela
Bustamante, Encargada de la
linea de loza sanitaria y griferia
de CEINSA, ellos distribuyen loza
en una amplia variedad de opcio-
nes.

En CEINSA estan introduciendo
constantemente modelos nue-
VoS en loza, como los inodoros
Siena, los One Piece, los Luxor y
la linea Ascot, que es la mas
novedosa.

“La loza Ascot es un producto
de alto nivel, estilo victoriano,
especiamente diseflado para
banos grandes. Son inodoros de
lujo”, contd Marianela
Bustamante.

Las lineas se ofrecen en diversi-
dad de colores. Las tradicionales
en blanco y bond, las Slper o
“One Piece” ademas de los colo-
res tradicionales se ofrecen en
verde claro y celeste, las
Premium, en modelos Monaco
en; verde oscuro, vino, azul,
negro, blanco y marfil.

“Las lineas de loza sanitaria se
ofrecen en kits, acompariadas
con lavamanos si el cliente asi lo
requiere”, sefiald Bustamante.

Variedad multiplicada

Una amplia diversidad de dise-
fios, colores y tamanos en pisos
debe asegurar tener en su nego-

cio, para que sus clientes esco-
jan entre opciones. Hay para los
diferentes niveles.

CEINSA ofrece pisos ceramicos,
porcelanicos, laminados, grani-
tos, y en piedras naturales, en
diversos tamarios: 30 x 30, 60 x
60.

De acuerdo con Erick Morales,
Encargado de la linea de pisos y
revestimientos, el ferretero no
debe limitar a sus clientes, debe
permitirle seleccionar con opcio-
nes variables.

“Nosotros disponemos también
de azulejos pulidos y rectifica-
dos, en una amplia variedad de
colores y para un alto nivel a un
precio accesible”, dijo Morales.
Ademas de una amplia gama de
listellos, con disefios exclusivos
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CEINSA dispone de un amplio
stock de productos, desde lo
mas cémodo y basico hasta
lo mas lujoso e innovador, con
su marca WaterJet, en loza
sanitaria.

y revestimientos porcelanicos,
usted obtiene ventajas al nego-
ciar con CEINSA, porque esta
empresa ofrece precios compe-
titivos. “Es que somos importa-
dores directos”, sefiald Morales.
Un negocio ferretero para que
sea lider debe ofrecer en su
carta de ventas variedad en pro-
ductos, disponibilidad, continui-
dad en las lineas, calidad, buen
precio, garantia y respaldo y
CEINSA puede contribuir a ello.
Haga sus pedidos al teléfono:
217-3783.

CEHINSA

| &HEALMO
Cerimica COINSA

COMPARE NUESTRA CALIDAD Y PRECIOS.

Le ofrece
una amplia variedad

de productos para la
construccion o
remodelacion de su bafo.
Consulte con su agente
de ventas o visite
cualquiera de nuestros
puntos de venta.

Water Jet

- San Sebastian 286-4624 - San Fco. de Dos Rios 217-3714 - Tibas 217-3712 - Cartago 217-3710 - Heredia 217-3715

- San Ramoén 217-3708 - Grecia 217-3707 - Guapiles 217-3706 - Outlet San Sebastian 226-1807
Gerardo Castro - Supervisor de Mayoreo: 217-3783 / 844-6553
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Pdngase a la vanguardia e introduzca en su negocio dos marcas lideres en el mercado internacional:

Celima y San Lorenzo. Por Macavi

i tiene como objetivos
Sganar mas clientela, dife-

renciar su negocio y maxi-
mizar las ganancias, la empresa
Macavi le ofrece una amplia
variedad de pisos y azulejos de
alta calidad a precios muy com-
petitivos con respaldo y garantia
de dos empresas lideres tanto
en el mercado local como inter-
nacional: Celima y San Lorenzo.
Macavi distribuye en Costa Rica
estas marcas desde hace 7 afios
y en este periodo mas de 160
clientes a lo largo y ancho de
pais pueden confirmar la calidad
de estos productos asi como el
respaldo post-venta que ofrece
la empresa.
Celima es el principal productor
de piso cerdmico y azulejo de
Per( y forma parte del prestigio-
S0 grupo esparfiol Roca razén
por la cual Celima garantiza altos
estandares de calidad en sus
productos, que lo convierte hoy
en uno de los principales expor-
tadores de cerdmica de
Suramérica, con presencia en
mas de 14 paises del mundo.
El cliente puede encontrar una
amplia variedad de lineas como:
geomeétricos, marmolizados, rus-
ticos, maderas, azulejos y azule-
jos para piscina en diferentes
tamanos como 20 x 30 cm, 25 X
40 cm, 30 x 30 cm y 40 x 40
cm.

A la vanguardia

A partir del segundo semestre
del ano, Macavi estara presen-
tando el nuevo catalogo de pro-
ductos Celima con méas de 100
modelos nuevos.
Adicionalmente, con su empre-
sa socia Ay B Imports, desde
inicios del presente ario, ofrecen
al mercado nacional la marca
San Lorenzo, con pisos argenti-
nos de primera calidad con dise-
fios novedosos a un precio muy
competitivo.

Ceramicas San Lorenzo, existe
desde hace mas de 50 afios y se
ha consolidado como la compa-
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fia lider en su campo en el mer-
cado argentino, caracterizando-
se por su calidad y el desarrollo
constante de nuevas tendencias
en el mercado internacional.
Con Ceramicas San Lorenzo, se
estd introduciendo una amplia
linea de pisos antideslizantes,
rusticos, azulejos satinados vy
azulejos rusticos en una gran
variedad de medidas como: 33 x
33 cm, 40 x 40 cm, 20 x 25 cm
y 20 x 20 cm.

Si desea mayor informacion,
solicitela a ventas@macavi-
mayoreo.com o llame al telé-
fono: 293-7544,

Macavi le ofrece una amplia
variedad de pisos y azulejos de
alta calidad a precios muy
competitivos con respaldo y
garantia de dos empresas lide-
res tanto en el mercado local
como internacional: Celima y
San Lorenzo.

Distribuidos por:

fas@macavimayoreo.com
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" Alta calidad con Monopy

En una amplia variedad, con disponibilidad de repuestos y un precio accesible, con la
empresa El Oriente S.A, el cliente adquiere loza sanitaria de calidad.

odo ferretero debe tener

en sus negocios la loza

Sanitaria Monopy, porque
ofrece lineas completas, repues-
tos, garantia, servicio de entre-
ga a todo el pais y un precio
accesible.
“Con esta loza, los ferreteros se
evitan reclamos, porque Sse
caracteriza por su excelente cali-
dad”, aseguré Camilo Torres,
Gerente General de la empresa
el Oriente.
Desde hace tres afios, el Oriente
distribuye la loza sanitaria
Monopy, asi como la loza

Dooling, con una amplia disponi-
bilidad en repuestos para todas
las lineas.

Desde lo mas sencillo y tradicio-
nal, hasta las tendencias mas
lujosas, en diversidad de tama-
fos, con el sistema de boton y
de descarga de 6 litros de agua.
En color blanco y bond, en varie-
dad de disefios, elongados, ova-
lados, cuadrados; de una sola
pieza 0 en kit, junto con el lava-
manos, ya sea de empotrar o de
pedestal.

El Oriente le ofrece al cliente lo
que necesite y como lo requiera.

“En combo o por separado”,
conto Torres.

Y es que, cada afo introducen
de manera constante nuevos
tipos de loza lo Ultimo que pre-
senta el mercado internacional,
productos que han tenido muy
buena aceptacion en el mercado
nacional.

Esta empresa distribuidora de la
loza sanitaria Monopy, se sitla
en San Ramon de Alajuela y es
propiedad de Arturo Quirds
Matamoros.

Si usted necesita mas infor-
macion ingrese a www.elo-

Guia de Proveedores

~

La loza distribuida por El
Oriente, sera mostrada en
Expoferretera 2008.

rientesa.com o llame al telé-
fono: 445-5003.

monopy

]-Ji:-:trihtqrv.

Importadora y Exportadora

EL ORIENTE S.A.

Tels: (506) 2 445-5003 / 2 445-5690 / 2 447-1413
Fax: (506] 2 445-4167

San Ramén, Alajuela Costa Rica

EMPRESA TELEFONO AN
NCABAD(

CBINSA . 1ouvvvrcririieisessie s 250-5656........ 250-5781
Corporacion Macavi S.A. ..o, 293-1476....... 293-4594
MCER(

De ACEro SADE C.V ..o 231-7936....... 296-4547
AIRES ACONDICIONADOS Y VENTILAGION

& == SanJosé: 2226-8071/Jact: 2643-5256
& CoolSpot*

MuLTIFRIO Solarium: 2668-1140/Huacas

,l ! | \
AIMACEN MAUIO ..o 220-1955....... 220-4456
ALOUILER Y VENTA DE EQUIPO MEGANICO E INGIENIERIR
ESCO .ttt 242-2929...... 232-3737
AUTOM(
AutoStar VENICUIOS ......couvvvivviiiiiiieiessiesssesissis e 295-0000....... 295-0052
PUFAY MOTOT ..o 287-4180....... 287-4311

DNSTRU DN
COMEX 1vrvvrvvaerreveserssssssesssssssess s ssssesses s ssssssesssessss s 299-4700....... 241-1298
Constructora Costaricense (COCOSA) .......ovvvvvrnirrinns 282-7141....... 282-7226
Desarrollos TECNICOS S.A......ccvierveerieinersrisiseesneenens 234-0065........ 234-1528
DEYSPO S.A. oo 434-1008........ 433-8042
Edificadora Centroamericana Rapiparedes (Edificar)......519-6900....... 232-0504
DEPOSITO DE MATERIALE
Depdsito de Materiales El Dominguefio .........c.cvvvrines 244-1766
Deposito El Rafaelelio SA. ..., 263-4000
Depdsito El THANIEEAO v.vvevuvververirieiererersreieenesssseserenees 245-3434
Deposito La Garantia. ..o 275-2995
Depdsito La Maravilla ...........cc.ccerereiererieninnns 416-6985
Deposito Las Gravillas S.A .......c.ccvverereiinnnns 219-6886
Depdsito y Ferreteria Los ANGEIES .....vvvvvvvvrisiiiiiinns 237-4110
DIPROFESA ..ot 234-7286....... 225-3042
Dist. de materiales y equipos Dismatec Técnica S.A. ....292-0184.......229-0147
Distribuidora Procasa S.A.........cccccvevieneinniennieniennns 297-3297 ....... 297-3284
Distribuidora Arsa S.A. ....... 245-6331
Distribuidora Del Norte S.A. 260-8054
Distriouidora Ipacarai........cu.eveeiiresinreinnesserennnnes 219-8552
DISTRIBUCION DE PRODUCTOS AGRICOLS
[MACASA S.A. oo 293-3692........ 293-4673
eleorsicp ...
Aguila Eléctrica Centroamericana..........co.vwvereererenenens 261-1515.......237-8759
Almacén EIECtrico ROMTEr ... 666-8686....... 666-2690
Compariia de Desarrollo Eléctrico, S. A. CODELEC ......253-1170....... 225-0242
Eaton Electrical SA. ..o 247-7600....... 247-7683
EBISTICSA......... 293-6068

Electro BeyCo S.A. ..o 460-0775.......460-0625

CLASIFICADOS
AG AIMacenes GONZAIEZ .........c.vvvvrevrerererisenreraresinsenns 537-1515....... 537-1638
AGELEC .......oooiiicevieceseeces e ..494- 8996...... 494-8995
Consorcio Ferretero de San José (COFERSA) ..205-2525....... 205-2424
COSMAGC ..o ..260-7575....... 260-7575
Do It Center Papagayo.........ccovevereernnn. ..667-0667 ....... 667-0525
El Colono Cedral ......ovvieriireiiiiricieieisenssessessenenees 460-2644....... 460-0284
El EIBCtrico FErmetero S.A. ... 259-0101....... 226-5037
El FONtanero.......c.ocovevveeiivieseieeenn, 236-8686
El Lagar 259-4575
EPA ..o 588-1147
Grupo Samboro GS, SA........ccevvereiis 237-2651
[.B. Industrial ........cccoveveiiiereiinieennnn, . 453-1250
INAIANAPONS S.A. ... e 243-1716....... 243-1733
Kemiko de Costa RiCa........cvreirereereiinenensienerenees 215-301.......... 215-3598
Corte y Precision de Metales Ltda..........c.ccveriverveniaes 256-1784.......223-1860
IWPORTAGION |
German-Tec Costa Rica S.A. .....cvviviiiiveinieieeieeins 220-0303....... 220-0310
NDUSTRIR
BM Costa RiCa, S.A. ... 277-1000.......260-3838
Aceros Centroamericanos S.A................ . 235-1516
Bticino Costa RiCa S.A ... 298-5600 239-0472
DIBSA .. cv.vvevieviieiiser e 440-4656
ESParaco......cccveveveviniininisne 272-0237
Laminadora y Trefilerfa Costarricense ... 236-3776
Schneider Centroamérica Ltda. ........ccovvveriviiercnnnns 232-0426
AGIOSUPENOr SUA. oo sssnsesssnsseens 210-56350.......231-50569
MaAECO LEAA. ...vovvvvevierieices e 386-4789....... 239-1674

441-1518
201-8202
207-7700

Comercial Superbloque, SA. ....cccoveviaes . 293-8324
El Guadalupan0 S.A .....c.cveveririniniiiniensnssssssssines 814-1786....... 280-8631
HENKEL Costa Rica Ltda.........c.ccoevvvirieviiiiieeeiieienns 277-4881
Holcim Costa Rica S.A. ......cccovevvvevnnn. 205-2700
VBIHICE ... e 257 4616
MAYORISTA

DIIES 1 cvuvvvievisieiises e s 236-7424....... 236-7550
Celco de Costa RiCa ......cvvvcvireivceiciessessessene s 279-9555....... 279-7762
Duralac 256-3719
LaNCO & HaMTIS.......civiiicecicicecse e 438-2257 ..... 438-2162
oERWICIS
CONAICE! LI .vvvvvvveviviieriseieeieve e sernens 282-1949....... 282-1950
EIVAIIOM S.A. oot 242-9929....... 232-6071
CaPNS S, Ao s 290-0102 ... 231-4485
Electro Valvulas S.A.... 285-2885

IMPOMACIONES VEGA. ......cvuevrieriiiiiiiiiiiiisii 494-0930
IENDR ESPECIRLIZADR

Ceramicas Mundiales S.A........ccoveveviiiieinieiesiereiens 233-0153....... 259-8484
UBERIN

Durman ESQUIVEI S.A. ..o 436-4700....... 256-7176

Eisenkraf - Hermann Schmidt y Cia Ltda...........ccccovenee. 257-6964....... 222-8679

Aqui los empresarios encuentran ideas y soluciones para incrementar su productividad, bajar costos y ser mas competitivos. Informacion: Tel. 520-0070
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LA REVISTA FERRETERA

en el mercado ferretero!

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

OTORGAN PODER

DE NEGOCIACION

Ya se sabe que las ferias especializadas, las enfocadas a su
sector, son una herramienta determinante para hacer negocios.

Sin embargo, para que todo salga como los verdaderos
negocios: jun éxito!, es importante prepararse. Tomar
medidas...

Asf es. Es indispensable que usted como ferretero o
duefio de depdsito de materiales haga un “mea culpa”
con su empresa. Por ejemplo, al menos con un mes de
tiempo para visitar la feria, arme su estrategia: dialogue
con sus empleados de confianza, sobre todo los que
atienden publico, para identificar los productos de mas
alto valor, los que mds buscan los clientes y por qué no,
aquellos que no tiene su competencia y que son los que
su empresa les lleva la ventaja.

Una vez hecha la lista de aquellos productos que
tienen alta rotacién y los que marcan la diferencia y que
_ por algiin momento, han hecho ver
su negocio como un sitio especial
para adquirirlos, entonces lleva la
primera parte de su estrategia de
negocios.

Ahora bien, teniendo
identificado lo que quiere, es hora
de empezar a indagar quiénes son
los proveedores que cuentan con
estas lineas y que obviamente
estardn en la feria.

Tome en cuenta que en una
feria usted es un invitado, es quien
lidera las negociaciones.

TOMESE SU TIEMPO

Ya a sabiendas de quiénes tendrdn lo que busca, es
necesario tomarse el tiempo para visitar la feria, sobre
todo si lo que busca tiene dos 0 mds proveedores.

En este sentido, consulte todos los proveedores que
poseen lo que busca, observe las caracteristicas de los
productos, compare ventajas, precios y facilidades de
pago.

Posteriormente, elija con detenimiento cuéles son los
productos que le convienen y de qué mayoristas, por lo
que entonces, es hora de sentarse a negociar.

Ya en la mesa de negociacién, comente con amplitud
a su proveedor cudles son sus expectativas y sus
objetivos y escuche con atencion, las posibles ofertas
que el proveedor le brindara.

Cuando usted ha basado su negociacién en una
estrategia, es practicamente imposible que en una feria
encuentre desventajas mayores.

Ademds, trate de no hacer negociaciones de 1 mes o
menos, busque negocios duraderos, pues asi podrd darle
no solo més valor a su negocio sino a sus clientes.

Mantener una estrategia de negociacion bien planificada,
le puede llevar a conseguir mejores negocios en las
ferias

A qué proveedor espera encontrar en
Expoferretera?

Ricardo Gutiérrez

Propietario Ferreteria Vari, Desamparados.

“Espero que estén los mismos del afio pasado y algunos
nuevos”

Roger Jiménez

Gerente de Ventas de INTACO

“Que estén los que usualmente participan y Abonos
Agro”

Geovanny Monge
Contador del Centro Ferretero Arguedas, Guadalupe
“Que esté Distribuidora Arsa y Transfesa”

Carlos Castillo

Administrador del Depésito de Maderas Castillo
Matamoros, Ciudad Colon.

“Importadora América, Indudi, Transfesa, Capris, Vista
Mar, Xilo Quimicos”

Freddy Brenes

Propietario Ferreteria Brenes de Heredia

“Que estén todos con los que podamos hacer buenos
negocios. Lo importante es que los que lleguen preparen
buenas ofertas para los que vamos a comprar, con
plazos atractivos. Seria bueno que esté Abonos Agro y
Distribuidora Arsa, aunque tengan sus propias ferias”.

www.expoferretera.com

PRODUCTOS FERRETEROS

Hieleras Igloo

lgloo, marca reconocida en
hieleras desde 1947. Variedad
de estilos, colores y tamafios
desde 6 latas hasta 78 latas.
lgloo quiere decir calidad y
durabilidad.

Maquinas
de Cortar Césped

los, colores y potencia.

Distribuye: Importadora Ameérica
Tel. (506) 292-2424

De la marca Yard Machines,
en variedad de tamanos, esti-
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Malla

Ideal para sostener aislamien-
to térmica en techos que no
tienen cielorraso 0 que nece-

sitan de una camara de aire.
Producto de origen italiano.

Distribuye: Estomha
Tel. (506) 2217-4107

Nuevo kit de manos libres
Marca Grip-on. Alicate de
perro y prensa de banca por-
tatil. La prensa funciona igual-
mente para descansar el alica-
te. Acabados en resina epoxi,
resistente a la corrosion.

Distribuye: Copper & Tools

Tel. (506) 289-9698

Soldadura Oatey

50/50 plomo estario y 95/5
estario antimonio para uso en
plomera. resina 40/60 y 60/40.

Soldadura Oatey

Electronica. con nucleo de

Candados Master

Lock Acer

Inox. amaestrados (Juego) e
individuales.

Distribuye: Transfesa Tel. (506) 210-8989

Candados Master lock
Para interperie.
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Distribuidora Arsa, Grupo Sdlido
y Cofersa son los que mas nos
apoyan con las campafas de
promocion. Nos incentivan y ade-
mas se facilita la venta de produc-
tos. Ojala, que otros proveedores
pudieran incorporarse a este tipo
de estrategias.

“Entre los que mas nos apoyan
podria citar a Importadora
América”

“Quienes Mas nos apoyan son
Distribuidora Arsa y El Eléctrico
Ferretero”.

‘Lo que mejor vendemos por
medio de descuentos y promo-
ciones es la pintura Sherwin
Wiliams y Lanco, ademas de
todo en PVC vy tuberia de
Amanco”

directorio proveedores
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Somos [0s mejores en servicio

Nicholso

Herramientas con tradicion en calidad.

Dapartamento de Ventas (506) 2210-8383 - Fax: 2 2081-0731 - venlasEiransiesacr.com
Central - Tel.: (506) 2210-8399 - Fax: 2291-1242 - info@transfesacr.com » Pavas 200 m. Oeste y 350 m. Norle del Liceo.



Los hermanos Barrantes Quiros, visualizaron tener
un negocio propio en Guanacaste, sin embargo en
cinco anos, la empresa ferretera se les multiplicé
por tres y a finales del 2008 les sumara a cuatro
empresas.

| 17 de Febrero de 2003, una ferreteria abrio sus puertas, a lo grande,
= c |as afueras de la ciudad de Santa Cruz, con un concepto diferente
2 [0S NEQOCIOS ferreteros que ya existian en la zona, con exhibicion,
espacios amplios, parqueo y con el objetivo de llamar la atencién con un
buen surtido en productos.

Baguore es el nombre de la ferreteria, de los hermanos Barrantes Quirds:
Olger, Regulo y Eduardo. De ahi la particularidad del nombre del nego-

cio.

“Todos somos ingenieros agrénomos y gqueriamos desarrollar un nego-

cio propio en la zona. Y como teniamos conocimiento de la evolucion
constructiva que iba trazandose en la region y con una buena experiencia
en ventas, ademas de analizar que en Santa Cruz las ferreterias se haci-
naban sin espacios, ni quipos propios, decidimos hacernos de nuestra
propia ferreteria”, conto Olger Barrantes, Socio del negocio.

Asf fue como en una hectarea, camino a Nicoya, en las afueras de Santa '

Cruz, estos hermanos empezaron a consolidar, el primero de varios
negocios ferreteros que se han propuesto tener. “Queriamos diversificar
con un espacio suficiente, con un concepto fuera del centro de la
ciudad, con servicio de entrega a domicilio y en 3 mil m2
empezamos a lo grande”, dijo Barrantes.

Con la venta de un buen surtido en ferreteriay
algunos materiales para la construccion o -
como agregados, madera, arena y :

piedra, Baquore se empezd -
a fortalecer. .

-'-.
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Multiplicidad dividida

Dos afos después, de que Baguore iniciara en Santa Cruz, los
hermanos Barrantes Quir6s, abrieron su segunda ferreterfa, en la
comunidad de Huacas, cerca de Brasilito y Tamarindo.

Baquore La Costa, ha crecido desde que se abrid, se ha hecho
mas grande. Ahi ofrecen buen surtido en productos y materiales
constructivos y disponen de un amplio parqueo para clientes.
En Noviembre de 2007, estos hermanos pensaban empezar a
construir su tercer negocio en El Coco, donde disponen de un
terreno de 13 mil m2, sin embargo decidieron postergar la cons-
truccion, porque se les presento la oportunidad de adquirir un
edificio en Nicoya, por supuesto para otra ferreteria.

Le compraron la propiedad de 8700 m2 a un primo y asi fue
como sin pensarlo mucho, abrieron pronto la tercera ferreteria.
“Ahi apartamos un local dentro del mismo edificio, pero contiguo,
para dedicarlo a la venta exclusiva de un departamento de
repuestos para vehiculos livianos y pesados”’, comentd Olger.

Y es que los Barrantes aseguran que el crecimiento de sus ferre-
terias continuard multiplicandose por Guanacaste.

La construccion del cuarto negocio “Baquore El Coco” esta por

= empezarse, desde luego, con el mismo concepto que han mos-

trado donde se ubican y una particularidad: el horario de abrir
desde las 6 am y el apoyo de la numerosa familia Barrantes
Quirds, que se involucro de lleno en los diversos negocios.
“Contamos con el apoyo de sobrinos, primos, y seguiremos inte-
grando mas familia en nuestros negocios, porque todos somos
de confianza”, explico Olger.

A los tres los une la mentalidad ganadora de no estancarse y
buscar el crecimiento en todo momento.
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EN EL CLAVO
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Michelle Goddard Royo
Directora General

al

michelle.goddard@eka.net

| posicionamiento de las
= marcas de los productos
que usted vende en la fer-
reteria, es uno de los elementos
que impulsan sus ventas.

Pero, si la mayoria de empresa-
rios se preocupa tanto por el
posicionamiento de sus produc-
tos, ¢No deberia de darle igual
importancia a...su marca perso-
nal? Con esto me refiero a la
imagen y al estilo que usted
refleja y que son decisivos en el
desarrollo de su profesion y en el
caso de los vendedores, es un
elemento que les puede abrir 0
cerrar puertas.

El secreto para desarrollar una

marca personal exitosa no es
otro que aplicar los mismo prin-
cipios que utilizan las compariias
para impulsar sus marcas
comerciales. Y con esto, o que
conseguira es proyectar al resto
de la humanidad una imagen
clara e identificable de quién es
usted.

Piense cuales son las caracteris-
ticas que 1o hacen relevante y
comunique cuales son las que 1o
hacen sobresalir, ser diferente vy
visibles en un entorno homogé-
neo y competitivo.

Esto no quiere decir que tenga
que venderse a usted mismo, al
contrario, se trata de aprender a

LISTA DE ANUNCIANTES

comunicar lo que hace para que
no tenga que venderse usted.

1. Ejemplos de individuos que ha
sabido explotar esto: Steve Jobs
(CEQ de Apple), Madonna o
David Beckham. De igual forma,
esto aplica a profesionales,
emprendedores,  directivos,
equipos comerciales y en gene-
ral, a cualquier persona que
quiera ocupar un lugar importan-
te en el mercado.

Recuerde, la finalidad de una
marca personal es:

2. Ser reconocido.

3. Ser tenido en cuenta.

4. Ser la opcion preferida y

5. Ser elegido.

EMPRESA CONTACTO CARGO TELEFONO FAX APARTADO  e-mail

Ceinsa Erick Morales Ceramic Tiles Brand Manager 217-37-56 250-57-81 ND emorales@grupointeca.com
Celco de Costa Rica Germéan Obando Gerente General 279-95-55 2719-77-62 ND gobando@celcocr.com
Coflex Arturo Puerta Director Comercial 52(11)8389-28-00 ND 833610446 ND

Cooper group Sylvia Alpizar Gerente General 289-96-98 288-27-74 N.D sylvia@cooperandtools.com
Eagle Centroamericana Arturo Rosabal Gerente General 260-03-27 237-87-59 441-1150 ventas@aguilaca.com

Eaton Electrical Roger Pérez Especialista de distriouidores  247-76-09 247-76-83 10156-1000  rogerperez@saton.com
Imacasa Andrés Zamora Gerente General 293-27-80 293-46-73 ND azamora@imacasa.com
Importadora América Erick Bermudet Gerente general 292-24-24 229-58-18 ND iamerica@racsa.co.cr
Kimberly Clark de Costa Rica Sofia Barquero Mercadeo 298-31-83 298-31-79 N.D sofia.barquero@kce.com
Lanco Harris Manufacturing Ignacio Osante Gerente 438-22-57 438-21-62 7898-1000 lancoyharris@racsa.co.cr
Macavi y Ayb Import Sinai Chaves Gerente de Ventas 293-14-76 293-45-94 ventas@macavimayoreo.com
Pinturas Alfa Edgar Hidelgo Gerente General 433-81-55 433-91-02 891-4050 info@pinturasalfa.com
Schneider Electric Centroamericana  Ramiro Alvarez Gerente General 210-94-00 232-04-26 4123-1000 ramiro.alvarez@cr.schneider.electric.com
Sur Quimica Eduardo Fumero Gerente General 211-34-00 256-06-90 234-1150 s.foster.r@gruposur.com
Tornillos la Uruca Javier Rojas Gerente de Mercadeo 256-5242 233-1763 223-1150 tomniloslauruca@racsa.co.cr
Transfesa Oscar Martinez Gerente de Ventas 210-89-89 291-07-31 215-2150 omartinez@transfesacr.com
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Square D® Arc-D-tect

Interruptor de falla de arco

Los mas inteligentes... los mas seguros para la
proteccion residencial

Utilizando tecnologia digital avanzada el exclusivo interruptor de circuitos
para falla de arco QO Arc-D-tect de Square D, provee el mas alto
nivel de proteccién y desempefio para circuitos en aplicaciones
residenciales. El interruptor QO Arc-D-tect esta disefiado para
detectar peligrosas fallas de arco, asi como para proveer
la tradicional y mejor proteccién contra sobrecarga y
cortocircuito.

EIAFCI Arc-D-tect y su inteligente tecnologia detiene
efectivamente el flujo de corriente antes de que el
fuego, en una residencia, pueda comenzar.

La Asociacion Nacional de Proteccion contra el
Fuego (NFPA de U.S.) reconoce la necesidad
de la proteccion de los circuitos contra falla
de arco. En enero del afio 2005, el Cédigo
Nacional Eléctrico de Estados Unidos
dispuso que todos los circuitos de las
habitaciones en todas las casas nuevas,
deben estar protegidos por interruptores
de falla de arco.

Electricity
you.

SQUARE D

sk Los breakers residenciales QO estéan garantizados de por
vida si se montan sobre centros de carga Square D
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www.schneider-electric.co.cr

Schneider
& Electric
Building a New Electric World*

1.5 km al oeste de la Embajada Americana, Pavas
Tel: (506) 210-9400 - Servicio al Cliente: (506) 210-9401
Fax: (506) 232-0426.



iPasa la brocha, pasa el rodillo...
todo el trabajo se hace sencillo!

Pinturas

N : : ora
La mejor pintura, al mejor precio —_—




