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por medio de mensaje de texto (SMS)
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www.schneider-electric.co.cr
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En nuestra
proxima
edicion

NOVIEMBRE

iUna edicion electrizante!

Este especial brinda la oportu-
nidad de poner a volar sus
herramientas eléctricas, ya que
muchos de sus clientes aprove-
chan la informacion para tomar
sus decisiones.

El desarrollo que ha tenido este
concepto, ha hecho que
muchas ferreterias  hayan
encontrado una forma competi-
tiva de encontrar clientes.

Para anunciarse
Gabriela Alpizar
gabriela.alpizar@eka.net
Cel. 8831-2296

Braulio Chavarria
braulio.chavarria@eka.net
Cel. 8372-1192

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

Tel. 2231-6722 ext. 124 0 152

Circulacion 4,500

gjemplares. Suscripciones
solicitadas 3,801,
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CONTENIDO

Coémo comprar, cuanta cantidad, como seleccionar la prioridad en las compras, cdmo saber si un

it

producto tendra o no éxito, son respuestas que brindan las ferias especializadas. P. 46

8 PINCELADAS
26 MERCADEO

Administracion de la Relacion
con Clientes

La Administracién de la Relacion
con Clientes, ARG, esta tomando
gran importancia en todas las
empresas. La razon es simple-
mente porgue se ha vuelto a des-
cubrir la pdlvora: “los clientes
esperan interacciones personali-
zadas”.

11 CENTROAMERICA

La region centroamericana sigue
en desarrollo. Cada vez son mas
los ferreteros y mayoristas que
conquistan este mercado regio-
nal.

28 EN CONCRETO

Productos de alta rotacién

Un catalogo con la oferta mayoris-
ta en productos de alta rotacion a
nivel ferretero.

tytenlinea.

39 Especial de Pinturas
Aumente las ventas de pintura
En general, la pintura puede estar
brindando a los negocios ferrete-
ros rentabilidades que rondan
entre un 30% y un 60%.

PERFIL

42 JR Vargas e Hijos

Una ferreteria con 50 afios y llena
de modermizacion

EN BODEGA

40 G&Q firma alianza con Fusion
Polymers para distribuir produc-
tos epdxicos

44 ; Como aumentar las ventas
en bombas de agua?

49 EN CONSTRUCCION

¢{Como obtener repellos efi-
cientes?

Esta es la respuesta que buscan
muchos ferreteros y duefios de
depositos de materiales de cons-
truccion, para trasladar a sus

clientes, ya que de un repello efi-
ciente depende el éxito de una
obra.

52 HAGALO USTED MISMO
Sistemas de impermeabiliza-
cién

JEn qué consiste el sistema de
impermeabilizacion Impac y cua-
les son sus aplicaciones?

94 EL DEPENDIENTE

¢En qué area de productos consi-
dera que hace falta méas capacita-
cion?

¢Qué ayuda le han dado los pro-
veedores?

96 EL FERRETERO

Ferreteria y Depdsito Jiménez
Entre el cruce de Ipis de Guadalupe
y Coronado, se asienta la ferrete-
ria Jiménez, un negocio que lleva
sello femenino.

ELIACHETE B EN CENTRO AMERICA

EL MACHETE LEGITIMO CON LA MARCA

RECONOZCALO !

Y EXIJA LA CORNETA
ESTAMPADA EN LA HOJA

51 NO TIENE LA CORNETA
ESTAMPADA EN LA HOJA

NO ES CORNETA

Sk

DISTRIBUIDORES AUTORIZADOS
EN COSTA RICA

ACUNA Y HERNANDEZ S.R.L IMPORTACIONES MASACA
800 mts. Oeste de la
Guardia Rural de Santa Rosa de
Santo Domingo, Heredia.
Tel: 2244-4044

100 mts. Este y 300 Sur de
la estacidn de servicio
de San Rafael de Heredia.
Tel: 2262-1414 « Fax: 2262-1414




DEL DIRECTOR
EDITORIAL

Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net

~ Mercado de
_ opciones

En este momento, decir que un producto de bajo precio es carente de
calidad, o posee menos, se estaria convirtiendo en una afirmacién errénea.

n mayorista me decia, uno
U de estos dias, que las

cosas estan cambiando y
que hay que hacerlo entender al
ferretero para que éste a su vez,
lo haga saber a los comprado-
res.
Su planteamiento estaba centra-
do en que, en el mercado, hay
productos de alta calidad que
pOSeen precios econémicos.
Esto porque siempre se ha aso-
ciado que los productos de tér-
mino baratos, son necesaria-
mente, de muy poca calidad:
para usar una sola vez o para
salir de un apuro.
“Hay marcas de mucho prestigio
que bien valen su precio, pero
hay otras que no son tan presti-
giosas, e incluso de menor pre-
cio, que se pueden codear con
éstas. Todo es cuestion de pro-
bar. Ya muchos productos de
bajo precio, son sindnimo de una

alta calidad”, decia.

Justificaba su afirmacion, sus-
tentada en el hecho de que
muchos fabricantes se han dado
cuenta de la tendencia de hacer
productos buenos, de calidad
comprobada, a precios mas
accesibles.

El mercado esta dando paso a la
llegada de cada vez mas pro-
ductos con este concepto, sin
que eso signifique que las gran-
des marcas ferreteras tengan
que ser desplazadas, pues éstas
siempre seran como el Top of
mind del sector, pero si confor-
man una opcién para los clientes
que ademéas de precio buscan
una buena opcion, que les fun-
cione para mas de una vez.

La ganancia esta en que quienes
manejan la venta al detalle, no
s0lo poseen dos opciones: una
de calidad de alto precio y una
de baja calidad de bajo precio,

Sino que una mas; una de bajo
precio, pero de alta calidad.
Cualquiera pensaria que el futuro
para los productos de bajo pre-
Cio no existe, pero siempre
habran compradores para todo
producto. Lo mas importante es
que el ferretero no descuide ni
por un segundo la total asesoria
hacia su cliente. Cuanta mas
variedad posea un negocio, mas
fuerte es en clientela y por ende
en ventas.

Finalmente, en tiempos de crisis
como las que estamos viviendo,
alternativas como estas vienen a
reforzar las oportunidades del
sector, de seguir creciendo, ya
que si el mercado se contrae,
con alternativas de precios acce-
sibles con calidad, el dinamismo
puede mantenerse y la salida de
los tiempos dificiles se hace méas
rapida.
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Ultimas noticias de www.

enlinea.com

¢ Colombia producira 2 millones de toneladas de acero en 2009
¢ Epa incorpora nueva categorizacion de productos
* Exponacional Ferretera de Guadalajara México

¢, Cuénto vale su empresa?

¢ Especulacion atenta contra la construccion

tytenlinea.
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a Feria Internacional de la  productos colombianos de cons-  mientos en un pais que se empie-  indicd que es importante mante-
Gonstruccién, la truccion es variada: acero, hiero, - 73 a identificar por la fuerte com-  nerse competitivo en el sector,

rquitectura y el Disefio de  productos laminados, cementos, petencia y agresividad en sus  por lo que hay que salir en busca
Colombia (Expocamacol) cerré  baldosas de ceramica, e interrup- precios. de productos novedosos, sobre

las expectativas de negocios por  tores eléctricos. Pero el 33% de  prgcisamente, Ivan Cohen, todo a paises cercanos que
85 millones 110 mil dolares, las importaciones reportadas en  Gerente General de Do It Center,  ofrezcan estas posibilidades.
pasando la meta de 76 millones  Panama desde Colombia en el

de dolares, anuncié la organiza-  sector de la cons-
cion del evento. truccion, son placas
Panamé figur6 como cuarto  onduladas de amian-
mayor comprador en la feria de  to y tubos plasticos
construccion entre 32 paises, al  con sus diferentes
legar a los 5 millones de ddlares.  accesorios.

Entre las 22 empresas paname- Lo cierto es que los
fias que participaron como com-  empresarios ferrete-
pradores estdn Doit Center, ros panamefios han
Cochez y Compania, Raenco, visto en las ferias un
Grupo Melo, etc. potencial alto para
La demanda panamefia por los  proyectar sus creci-

In amplio surtido
.de herramientas
para una gran
. variedad de
aplicaciones
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Ferreteria Petencito

- n Guatemala, a nivel ferre-
mtcr0, la competencia esta
—Or todas partes, sin
embargo, en Ferreteria Petencito,
una empresa que comercializa al
por mayor y detalle con herra-
mienta manual, saben hacerle
frente a base de precios agresi-
vos y el manegjo de un producto
de calidad.

Con estas dos caracteristicas
recomiendan el ingreso para
quienes desean entrar a conquis-
tar las tierras “chapinas” de ferre-
terfa.

Marlen Ochoa, del Area de
Importaciones de Ferreteria
Petencito, indica que Guatemala
es “un mercado altamente com-

petitivo a nivel de ferreteria y
materiales de construccion, con
una gran cantidad de participan-
tes, en el que hay que hacer
muchos esfuerzos diferenciado-
res para aumentar la cartera de
clientes”,

Ochoa indica que ellos comercia-
lizan con lo que es la herramienta
manual de marca Fox FIRE, asi
como herramienta traida desde
Alemania, Colombia y México.
“El hecho de ser importadores
directos, nos permite ser cons-
tantes y agresivos en 10s precios,
esto nos ha permitido posicionar-
nos con fuerza”, dice Ochoa.
Indica que experimentan creci-
mientos en ventas por el orden

de un 20% anual.
“Es facil llegarle a
un mercado con
productos  que
ademas de bue-
nos precios ofrez-
can calidad. Adn
hay muchas opor-
tunidades, pues a
mi criterio es un
mercado noble
que requiere de
participantes que
Se manejen con
estas caracteristi-
cas’.

Ochoa afirma que

actualmente, la situacion econo-
mica ha golpeado un poco al

pais, pero que el sector ferretero
y de la construccion todavia no
han presentado contracciones.

Ferretero de tradicion

ay una ferreterla en

Nicaragua que arrastra

una tradicion de ferrete-
ros que data desde 1894, se
trata de Comercial Richardson
Bunge S.A., con 13 afios de
estar abierta.
Su Presidente y ferretero Franz
Richardson dice que en su familia
siempre se han dedicado a este
mercado y el precisamente, dice
Que posee una experiencia de
mas de 20 anos.
Este negocio se instala en Bypass
sur contiguo al Banco Central de
Nicaragua y en este momento
poseen dos sucursales mas en el
pais.
“Este mercado es muy competiti-
VO, pero hay muchas inversiones

sobre todo en construccidn, y es
de lo que hay que sacar prove-
cho”, apunta Richardson.

Al dia, solo en esta sucursal,
segun este ferretero, se atienden
alrededor de 150 clientes, y
recalca que se aseguran “de
tener buenos proveedores que
les suplan el producto al dia y
con calidad”.

De hecho, asegura que cuenta
con proveedores de Alemania,
China, locales y de Costa Rica.
“Precisamente, del mercado tico
le compramos a Metalco, Arcelor
Mittal, JPM, Tubotico”.

Afirma que incluso estan abiertos
ala posibilidad de recibir y nego-
ciar con mas proveedores.
“Aunque hay competencia des-

leal, este mercado es muy com-
petitivo. Lo que méas vendo es
maquinaria y materiales de cons-
truccion y mantenemos el siste-
ma de autoservicio con atencion
personalizada”, asegura
Richardson.

En vista de la competencia, que
estéa por todas partes, Richardson
dice que incluso en la ferreteria
poseen un sistema de entregas a

Franz Richardson es un

ferretero de mucha

= tradiciéon en Nicaragua.

Actualmente, cuenta

con la ferreteria

Comercial Richardson

e Bunge S.A,, y tiene dos
< sucursales mas.

-

domicilio para ganar aun mas
clientes.

“Son muchos los participantes
ferreteros que vya hay en
Nicaragua, pero aun hay oportu-
nidad para empresas que quieran
explorar este mercado, como en
el caso de ferreteros ticos”.
Entre sus planes inmediatos, esta
abrir la cuarta sucursal lo antes
posible.

Racks

Tel. (506) 2293-3737 « Fax: (506) 2293-0916 « info@metalicaimperio.com « www.metalicaimperio.com
San José, Costa Rica
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Mas que Ferreteria,
Tu Mejor Alianza!

® El Mejor Surtido de Ferreteria.

® Con mds de 15 Categorias para su Negocio
® Productos de Calidad con Respaldo y Confianza.

Distribuye:

/% Importaciones CAMVI JLCR, S.A.
/ % SOLDADURASL.C.

Tel. 506 2260-8594 / fax. 506 2260-8597

600 mts, Norte, 15 mts. Oeste y 50 mts.
Norte de Iglesia Catdlica Barva,
Heredia, Costa Rica
e-mail: soldadlc@ice.co.cr
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a empresa Inco de El
balvador, quiere introducir-
e con mas fuerza en el
mercado tico, y busca abrir ain
mas su cartera de clientes ferre-
teros.
Inco es parte del grupo Freund
de El Salvador, es fabricante de
lineas de aluminio arquitectdnico,
puertas y ventanas, laminas y la
linea de ferreteria con escaleras
de aluminio en perfiles reforzados
de fibra de vidrio y hierro.
El ingeniero Ivan Roque, Gerente
General y Tania Martinez, Gerente
de Ventas Exportaciones Region
4, de Inco, indican que poseen la
fime idea de reforzar mas su
presencia en Costa Rica, por lo

Tania Martinez, Gerente de
Ventas Exportaciones Region
4 de Inco, es la encargada de
atender los mercados de Costa
Rica, Honduras y Nicaragua.

que buscan ferreteros que quie-
ran distribuir sus productos.

En este momento, el mercado
mas representativo para esta
empresa,aniveldeCentroamérica,
es Guatemala que segun Roque,
han aumentado su presencia en
un 25% en ese mercado, sin
contar El Salvador que es donde
mas venden.

“lgualimente, Costa Rica es un
mercado muy importante y una
oportunidad de alto valor para
nosotros”, dice Martinez.

Sobre su presencia en el merca-
do salvadorefio, Roque asegura
que es un mercado que ha empe-
zado a ganar mucha competen-
cia. “Hay 5 ¢ 6 grupos importan-

tes que dominan el sector. Las
ferreterias se identifican por tener
un formato de autoservicio y pre-
cios competitivos”.

Inco es una empresa que posee
200 empleados y exportan sus
productos a México, Belice,
Panama, Jamaica, Trinidad y
Tobago, Europa y a todo
Centroamérica; y segln Roque €l
ano pasado reportaron un creci-
miento de un 20%.

Para los ferreteros que deseen
distribuir los productos de Inco,
pueden contactar a Tania
Martinez, al teléfono (503)2251-
6084.

Forum 1 / PROYCON ??.A. /1990

La audacia lo cambia todo

En ArcelorMittal creemos que la imaginacion es la osadia que inspira
para transformar el futuro. Por ello, las constructoras mas reconocidas
utilizan nuestras soluciones en acero para materializar los proyectos
mas ambiciosos en nuestro pais

Porque audacia es atreverse a imaginar y transformar el futuro

Alambre

ArcelorMittal Costa Rica

Aceros Largos

San José, Costa Rica.

Tel: (506) 2205-8900 - Fax: (506) 2205-8999

E-mail: info@arcelor.co.cr - www.arcelormittal.com/costarica

& T i e

ArcelorMittal

transformando el futuro

IMPORTADORA

AMERIC A

Mecjoramos para estar mas cerca de usted

En Importadora America contamos con una nueva flotilla de
camiones de carga, con el fin de seguir brindando un
servicio de calidad, acorde a las necesidades de nuestra
excelente clientela.

RUTAS SEMANALES

Guanacaste - Puntarenas - Miramar
Alajuela - Naranjo - Sarchi - Grecia
San Ramon
San José - Transporte
Heredia

Martes

Importadora America  e-mail: iamerica@racsa.co.cr* www.iamericacr.com = TEL: 2292-24 24 FAX: 2229- 5818




Sefiores Revista TYT

El motivo de este mensaje, es
con el fin de conocer méas sobre
la revista. Deseo saber si se dis-
tribuye gratuitamente.

Vivo en Ciudad de Guatemala y
quisiera obtener un ejemplar
impreso en mi casa.

Soy estudiante de Pensum
Cerrado de Ingenierfia Civil que
junto a otros companeros desea-
mos abrir una empresa y quere-
mos desde ya, comenzar a obte-
ner informacion.

De antemano, muchas gracias.

Javier Alexander Velasquez
Ciudad de Guatemala.

R/ Estimado sefior Velasquez, es
un placer recibir comentarios de
lectores de Centroamérica.
Nuestra edicidn es mensual y se
distribuye en forma gratuita entre
los lectores que nos la solicitan.
Para suscribirse, puede visitar el
sitio web de la revista; www.
tytenlinea.com y llenar el respec-
tivo formulario, o bien llenar la
boleta de suscripcion que se
incluye en cada una de las revis-
tas.

Las noticias del mercado e informacion de interés también se
pueden escuchar y ver por medio de la seccion de videos vy

audios, en tytenlinea.com.

Estos son los ultimos audios:

Paul Raines, Vicepresidente de Home Depot habla con TYT
¢,Como vender mas herramientas eléctricas?

Abonos Agro analiza el mercado

Y estos los ultimos videos:

¢ Aplicaciones del Duretan

¢ L impiadora a vapor para varias superficies

¢ Fallamiento de Bloques de Concreto

* Nuevos productos de la empresa EXIM

¢ Equipos para mantenimiento "’
de jardin a bateria

* Herramientas neumaticas
para clavar en madera

El disco de
calid‘ad se llama...

meiabo

RIRIENRAS

EXCELENCIA, CALIDAD Y COLOR EN ACABADOSINDUSTRIATES
EDGAR HIDALGO S.A. . e-mail: info@pinturasalfa.com- Tel.: {506}2433-; 5« Fax: (506)2433-9102

‘é? De lija

Trennscheibe
Cut-off wheel
Type 41

SN

F - 7\ -

— "

7 t 7 )JL S
a ‘ ’ Almacén Técnico

Atencién a mayorista ferretero al 2519-5050

work. don’t play.



PINCELADAS

Las demostraciones en vivo apris no se guardo nada

estuvieron a la orden del dia en en la celebracion de su

la pasada Feria Industrial de Feria Industrial de agos-

Capris, lo que atrajo la aten- 10 PUES se vistio totalmente de
) . e H

cion de los clientes. innovacién 'y demostraciones

de productos en vivo.

Uno de los puntos altos que
precisamente identificaron esta
feria, fue que muchos de los
proveedores internacionales de
Capris estuvieron presentes en
la actividad, para atender a los
diferentes clientes y compartir
con ellos las ventajas y demos-
traciones de cada uno de los
productos que representaban.
Igualmente, una de las ventajas
que pudieron encontrar 10s asis-
tentes fue el esquema de pre-
cios que mantuvo la compariia
durante el evento, con una
amplia variedad de promocio-
nes en diversas lineas de corte
industrial.

Precisamente, la demostracio-

nes en vivo con una variedad de
productos, atrajo la visita de
muchos clientes de este sec-
tor.

Por ejemplo, Sérgio L Teizen,
Gerente de Ventas Regional de
Starrett, aprovecho su presen-
cia desde Brasil, para mostrar a
los clientes las hojas de sierra
“capaces de cortar madera y
metal. Esto hace que por ejem-
plo, un ebanista que al cortar
una pieza de madera, si se topa
con un clavo, no tenga proble-
ma porqgue la hoja se quiebre o
tenga que sacar el clavo para
seguir el corte, con este tipo de
hojas puede seguir con su
corte”.

€ Kimberly-Clark
PROFESSIONAL

Guantes G80 Neopreno y Latex’

Resistentes a las Sustancias Quimicas
* Disefo patentado para ajustarse a la mano.

* Incorpora resistencia y durabilidad.

* Base fabricada con latex de caucho natural para comodidad.

* Palma de neopreno ofrece proteccion extra y en combinacién con
el latex resiste abrasiones leves.

Usos Comunes
* Labores de procesamiento quimico
¢ Ensamblado y labores de pintura automotriz
e Limpieza general
e Limpieza con &acidos, sustancias causticas y detergentes

tPRECAUCION: Este producto contiene latex natural el cual puede
causar reacciones alérgicas.

KleenGuard

Distribuye Importaciones RE-RE Tel: 2240-2010 / Mas informacion: (506) 2298-3183 / www.kcprofessional.com
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NUEVA LINEA D
BOMBILLOS AHORR

imacasa

lluminan mas y gastan menos
Busquelos en su ferreteria favorita.

il

Duracion

T = ANO

6 afios degarantia | ACASA: ORGULLOSAMENTE CENTROAMERICANA - www.imacasa.com




PINCELADAS

Carlos Badilla (derecha), Propietario de la Ferreteria IB Comercial,
y Gilberth Umana, su proveedor, dicen que cualquier producto es
facil de vender, siempre y cuando el cliente reciba una buena

asesoria.

- sta es la estrategia mas
| tilizadla por la ferreteria IB
e COMercial de Palmares de
Alajuela, y s que no es para
menos, ya que su propietario,
Carlos Badilla, dice que con 14

ferreterfas que hay en la zona,
son competencia suficiente, que
hacen indispensable “echar
mano” de acciones como esta.

“La experiencia de 17 afios que
tengo con este negocio, me

dice que ademas de servicio al
cliente, a los compradores hay
que darles buenos precios y
tenerles promociones todos los
dias”, cuenta Badilla.

A pesar de gue tanta compe-
tencia, Badilla no lo ve como un
obstaculo, mas bien todo lo
contrario, “pues cada dia hay
que usar el ingenio para atraer a
los clientes, y en todos estos
afos, 1o hemos logrado. Todo
es cuestion de tener los pro-
ductos y proveedores adecua-
dos”.

Otra de las estrategias que
Badilla utiliza para traer clientes
a su negocio, es tener la ferrete-
ria bien presentada. “Si por
casualidad, no tenemos un pro-

ducto, corremos a conseguirlo.
Lo mas importante es que el
cliente se marche satisfecho
para que posteriormente, regre-
se”,
Afirma que es importante tener
un buen surtido. “En este mer-
cado hay que tener productos
de todos los precios, pues
mientras hay clientes que bus-
can calidad, hay otros que bus-
can precios”.

Asegura que esto de la ferrete-
ria es pasion, es mantener un
equilibrio entre los créditos y
ganancias, es ser ordenado en
todo momento y asegurarse de
tener de todo, sobre todo, pro-
Mociones.

@® Stuccos

® Revestimientos

—

® Pinturas Industriales

@ Pinturas Arquitectonicas @ Acabados para Madera

® Adhesivos

® Acabados Automotrices

® Disolventes, entre otros
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495™

SuperBonder®

Adhesivo Instantaneo

La mejor forma
de unir materiales

NUEVA PRESENTACION

' SuperBonder®

. » Adhesivo de propdsito

general

. Para el pegado de

plasticos, metales
y todo tipo de hules

N. P. 49504 (234072)

JONT. NET, 3 g




PINCELADAS

ndrés Zamora, Gerente
General de Imacasa,
comenta gque un consejo

para aumentar las ventas de las
herramientas de jardineria es
ubicar el area de exhibicion de
éstas lo méas visible para los
clientes. “lgualmente, es impor-
tante que el ferretero siga las
instrucciones de uso de cada
herramienta para trasladarle los
conocimientos al cliente”, dice
Zamora.

Andrés recalca otro punto impor-
tante: fijarse muy bien que las
herramientas no sean de dudosa
procedencia, “pues esto podria
dar al traste con devoluciones, lo

que acarrea otros problemas de
rotacion”

José Eduardo Bastos, Gerente
General de Exim, dice que su
recomendacion para aumentar
las ventas, es que en la ferreteria
haya al menos una persona
capacitada en el drea. “Que
maneje elementos sobre cémo y
a qué hora podar, preparacion
de suelos, siembras, trasplan-
tes, corte y riego”. Bastos
comenta que al manejar esta
informacion, la ferreterfa no solo
esta en capacidad de asesorar a
los clientes sino de atraer otros.
“Otra buena idea es realizar dias
de campo, tipo ferias en las

Victor Julio Céspedes, Propietario de la Ferreteria J Y B de
Santa Barbara de Heredia, dice que mantener las herramientas
de jardineria exhibidas en un area visible, le ha ayudado a
incrementar las ventas, pero que ademas buscara mayor
capacitacion en el area.

ferreterias, y llevar un especialis-  din. Esto sin duda, promoveria
ta en paisajismo o jardines para  una mayor atraccion de clien-
que por ejemplo, monte un jar-  tes”.

RECORD

l . Tecnologia Alemana -

Calidad desde 1934

Q) RECORD

La linea de fregaderos para cocina RECORD es
fabricada en acero inoxidable y acero esmaltado, en
una amplia variedad de modelos y disefios.

Cédigo: 890170101.

Cédigo: 890200103, Frecio: € 26,221

Precio: ¢ 25,043 Codigo: 1091600001 .

Precio: ¢ 49,146

Cédigo: 890300311.
Precio: ¢ 21,131 Codigo: 890320115,

Precio: ¢ 32,536

Consulte nuestros precios para distribuidores al 2228-3232 ext. 104.

Precios de introduccién vélidos hasta el 30 de agosto de 2008.
Precios sujetos a cambios sin previo aviso.

Cddigo: 1091300001.
Precio: ¢ 34,702

Cddigo: 1091500001.
Precio: € 42,945

300 oeste peaje Santa Ana,contiguo a Texaco.
Tel/Fax: 2228 3232.
info@mapargroup.com/www.mapargroup.com

ES SEGURIDAD

Por tranquilidad, prefiera la garantia y el respaldo de...

ACLUHE A
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B P S BB To|éfON0: 2261-1515 Fax: 2237-8759 www.eaglecentroamericana.com



Quien conoce de
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Distribuidor por:
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San Rafael Aha;u Desamparados

del Centro de Distribucidn de PIPASA
250 mts al Daste

Tel. 2275-8822 » Fax: 2275-0647

ventasmayorao@almacenesunidossa.com
www.almacenesunidossa.com
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Actualmente, el pais atraviesa una situacion
econémica que no pareciera del todo favo-
rable. Por ejemplo, el panorama gris que se
vive con la inflacion, la rigidez de los bancos
para otorgar préstamos hipotecarios, asi
como las constantes fluctuaciones en las
tasas de interés, marcan la incertidumbre
en el sector ferretero.

Sin embargo, hay empresarios que se las
ingenian para ver oportunidades en las cri-
Sis.

Juan Carlos Hidalgo, uno de los propieta-
rios de la Ferreteria y Depdsito de Materiales
Casagro de Occidente de San Ramon de
Alajuela, dice que por ejemplo, con la situa-
cion que se esta dando en Estados Unidos,
a nivel inmobiliario, aqui todo mundo esta
“como en una burbuja, esperando para ver
qué va a pasar, en vez de hacer un anlisis
para desarrollar mas fortalezas en el nego-

cio”.

Hidalgo dice que en el caso de su empresa,
lo que han hecho, ante la situacion del pais,
es ser cuidadosos con los créditos. “Bajar
los créditos al minimo u otorgarlos, pero a
clientes de mucha confianza”.

Dice que otra estrategia es salir a la calle en
busca de construcciones para ofrecer los
servicios y productos, asi se gana en clien-
tela.

Por otro lado, dice que en el caso del aca-
rreo de materiales tampoco se complica.
“Lo que hemos hecho es contratar a varios
duefios de camiones, a 10s que se les da un
salario fijo méas la gasolina y asi podemos
darles el flete a los clientes. Muchos ferrete-
ros quisieran ser duefios de sus camiones,
pero en condiciones como las actuales, los
negocios no se pueden dar esos Iujos”,
recomienda Hidalgo.

Juan Carlos Hidalgo, uno de los propietarios de la Ferreteria y Depdsito de
Materiales Casagro de Occidente, de San Ramén de Alajuela, afirma que en
las crisis un ferretero no se puede quedar de brazos cruzados, a la espera de
lo que suceda.

EXPERTO

ﬂi J
Juan Manuel Gonzalez

Promotor Ferretero
Prodex

Prodex es una empresa fabricante de aislantes térmicos contra el frio o
calor, tanto para techos como para paredes, con soluciones de
empaque, de espuma bajo piso y alfombras, para evitar el paso de la
humedad, y también posee productos para evitar el paso del ruido.

= n aislante térmico existen
05 productos; una cara
— e alUminio que es el AP
(Aluminio de Poliéster) y el doble
cara de aluminio o AD. La dife-
rencia entre estos dos, es princi-
palmente que el de aluminio
doble es clase A o contra fuego,
soporta hasta 650 grados centi-
grados, es un producto Premium,
que incluso se exporta a otros
productos.

Este producto se distribuye en
todas las ferreterfas del pais y
una de sus ventajas importantes
que el ferretero puede trasladar a
sus clientes a la hora de aseso-
rarlos, es la confortabilidad que
otorga el producto tanto para
habitaciones como para edificios,
pues evita el famoso “bochorno”
que se da a lo largo del afo en
todos los lugares del pais y prin-
cipalmente en las zonas coste-
ras.

Los clientes de hoy, llegan a las
ferreterias en busca de produc-
tos que les brinden comodidad y
confort, por eso es importante

que estos negocios estén prepa-
rados para suplir las necesidades
de estos compradores.

Me ha tocado observar como
muchas ferreterias pierden una
venta importante por falta de
asesoria 0 bien porque simple-
mente no tienen el producto que
el cliente les pide.

Los ferreteros deben avanzar de
la mano de la tecnologia y “echar”
mano de aquellos productos y
soluciones que atraigan cada vez
mas clientes a sus ferreterias.
Precisamente, esta solucion de
aislante térmico no solo se con-
vierte en un producto novedoso
sino en un articulo atractivo, que
perfectamente los clientes deben
incorporar en sus procesos pro-
ductivos.

Es un producto versatil y facil de
instalar. Una de las exigencias
que los negocios del sector
requieren para ser competitivos.

¢Como actua?
Este aislante térmico refleja el
paso del calor, lo elimina en un

55% v tiene la fortaleza de ser
inerte, no toxico y ademas de eso
esta certificado con ISO 9001 y
tiene controles estrictos de fabri-
cacion. Sin duda, este producto
viene a representar una solucion
para obras civiles, ya sea resi-
dencias, industrias 0 comercios.
Es importante que el ferretero
conozca 1o que estd vendiendo,
pues no solo podré aumentar sus
ventas sino que sus clientes pue-
den adquirir un producto a la
medida de sus necesidades y
que les va a otorgar satisfaccion.
Este producto incluso es gancho
para que el ferretero pueda ven-
der otros. Al ser un aislante térmi-
co, el duefio de ferreteria puede
al mismo tiempo puede ofrecer
una solucién completa al ofrecer
los soportes de techo como el
perling 0 madera, lo que es la
parte de techos en si, con el
zinc.

Incluso, este aislante requiere ser
adherido con un cemento de
contacto, por lo que el ferretero
también puede aumentar sus

tytenlinea.

ventas con la comercializacion de
este otro producto.

Cualquiera pensaria que este
producto es ideal Unicamente
para las zonas calientes del pais,
sin embargo, también al ser ais-
lante del frio, se adapta bien a
cualquier zona. Se han dado pro-
yectos importantes a 1o largo del
pais, que han usado este tipo de
aislante.

Con respecto a la rentabilidad
que puede otorgar el producto
tanto al mayorista como al ferre-
tero, es altamente significativa e
igualmente para los clientes por
la eficiencia térmica.

Podriamos estar hablando que
para el caso del ferretero, podria
estar obteniendo hasta un 30% o
mas de rentabilidad, con la venta
de este producto.

Este es un producto de alta rota-
cion, siempre y cuando el ferrete-
ro tenga la plena asesoria de
como se usa, para qué sirve y
como se instala.

e TYT OCTUBRE 08 25
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as estrategias sugeridas

por la ARC tratan de ajus-

tarse a ello, esto es “cum-
plir con las expectativas de los
clientes”. Algunas consideracio-
nes sobre este aspecto, que
debe hacerse todo ejecutivo de
mercadeo son las siguientes:
- Actualmente existen algunas
empresas que incluyen iniciativas
ARC como parte cotidiana de su
estrategia de atencion a clientes,
y si su empresa no transforma la
manera en que comercializa,
vende y sirve a sus clientes, la
competencia sf o hard, y elevara
los estandares en su industria.
- Los clientes estan comparando
Sus experiencias en el servicio
que reciben de los diversos pro-
veedores aun cuando no sean de

la misma industria. Como resulta-
do, las expectativas del cliente
por el servicio, satisfaccion y valor
de la oferta continuaran elevan-
dose, mientras las empresas lide-
res afinan y mejoran sus proce-
S0s de servicio al cliente.

- La ARC facilita la creciente
demanda de procesos en linea
via Internet. Mas de 200 millones
de personas estan en linea, y el
numero de usuarios esta crecien-
do exponencialmente. La necesi-
dad de integrar procesos de ser-
vicio al cliente y los procesos en
linea ya es critica.

- En un estudio reciente con
fabricantes de presencia global,
el 83% de los ejecutivos entrevis-
tados creen que la calidad de las
relaciones con sus clientes sera
uno de los factores criticos que
determinen su capacidad de

*27 MADECO PURA CALIDAD

competir.

Conocimiento del cliente

La Unica forma de proporcionar
una experiencia personalizada a
sus clientes es conociéndolos
profundamente. ;Qué priorida-
des y preferencias tienen? ;Qué
productos y servicios requieren?
¢ Es posible agrupar estas prefe-
rencias en segmentos? La inte-
raccion con los clientes es como
una mina de oro. La informacién
individual que proveen de cada
interaccion debe capturarse a fin
de analizarla y entender plena-
mente al cliente.

Desarrollar un profundo conoci-
miento del cliente puede iniciarse
analizando los registros de factu-
racion. La empresa puede empe-
zar a segmentar a sus clientes
basandose en las transacciones
de compra-venta y las utilidades

generadas. Una vez segmenta-
dos los clientes, se podran adi-
cionar datos para conocer mas a
cada uno.

Cuando se han determinado los
datos requeridos, se debera dise-
far e instrumentar un método
para capturar, almacenar y anali-
zarlos eficientemente en forma
continua.

Otro aspecto importante dentro
de la necesidad de conocer al
cliente, es entender cuales clien-
tes son los que generan mas
valor a la organizacion. ¢ Quiénes
son los mas y los menos renta-
bles? ;Cuales tienen el mayor
potencial para incrementar su
rentabilidad? Una vez que estas
preguntas se hayan contestado,
la informacion se podra evaluar y
relacionar conjuntamente con las
preferencias de los clientes, para

La Administracion de la Relacion con Clientes, ARC,
estd tomando gran importancia en todas las
empresas. La razon es simplemente porque se ha
vuelto a descubrir la pdlvora: “los clientes esperan
interacciones personalizadas”.

disefiar programas de relacion
con clientes eficientes y renta-
bles.

Ambiente interno

No haga caso omiso del ambien-
te empresarial actual y de la
necesidad potencial de cambio
interno.  Generalmente, las
empresas tradicionales estan

una mentalidad interna de ARC,
en la que el cliente es primero, y
no las metas corporativas inter-
nas.

Se debera crear incentivos den-
tro sus organizaciones para
generar el entusiasmo, ofrecer
oportunidades de crecimiento a
Su personal y sacar provecho de
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estructuradas por producto, o
que con frecuencia tiene poca
correlacion, y hasta conflictos,
con las necesidades del cliente.
Para que las estrategias de ARC
tengan éxito, se debe establecer

las experiencias UnicaSige Jile-
nen los empleados para mov i 2
organizacion de una ofi

al producto a una empre

trada en el cliente.

Fuente: www.mercadeo.com

duretan°[g]

Sellador de poliuretano

DISPONIBLES EN COLORES:

* GRIS

* NEGRO

= BLANCO

+TEJA

* BRONCE

« Y AHORA EN coLoR VERDE

[EXLIA LD NEIDE DE LD MEIDE
EXIER DURETHR
H DEISINAL
Hooeje gue lo engaden

duretan “ha sido formulado fundamentalmente para:

-Sellos o uniones elasticas, herméticas, impermeables y
durables entre materiales porosos vy lisos.

-Sellos de juntas constructivas con movimiento severo entre
materiales como mamposteria v paneles prefabricados en
general.

-Sellos entre aluminio y muro, muros de contencidn, laminas
de aluminio, laminas galvanizadas, y mucho mas.

-Motable resistencia al envejecimiento e intemperismo.
-Resistente a la humedad salina.

Tels. (506) 2240-3616 » Fax. (506) 2240-2629 « www.megalineas.com * ventas@megalineas.com * victorcordero@megalineas.com




EN CONCRETO

Este catalogo muestra parte
de la oferta que los mayoristas
ferreteros tienen disponible
en el mercado.

Cachera para fregadero con cuello
ganso, con manilla en cruz de metal.

Distribuye: Transfesa

Cachera para lavatorio de metal cromada con
manija en cruz.

Brocas de Acero de alta velocidad. Helicoidales de
vastago cilindrico, angulo de la punta 180°, fabri-
cadas en acero M2, dimensionada de acuerdo con
las normas ANCI 9411/DIN 338. Ideales para con-
creto. Reconocidas mundialmente por industrias y
profesionales que exigen patrones de alto ren-
dimiento y durabilidad en sus herramientas.
Ademas de ser producidas con aceros de alta
calidad, siguen los patrones mas rigurosos.

Monocomando para cocina industrial, |  Cono plegable. Ideado

en acero inoxidable. Modelo 9471 para recreacion,
Tel.: (506) 2210-8989 Inox, de Urrea. deportes, seguridad e
industria.
}}/““‘——___/“AAA* ;>\\
f/‘} “\
s \

Lavamanos para sobreponer. Estilo
Olas. Marca Corona, de Colombia.

Distribuye: Valco
Tel.: (506) 2252-2222

.\ Cono plegable.
. |deado para recre-
acion, deportes,
seguridad e indus-
tria.

Distribuye: G0
Tel.: (506) 2447-188

28 OCTUBRE 08 TYT ¢ www.tytenlinea.com

Machete de combate, de  Palay garra plegable. Para
acero inoxidable. Idealpara  usarla  como  azaddn,
cacerfa. como pala y recogedora.

Distribuye: Imacasa
Tel.: (5061 2293-2780
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Silicon transparente  Duretan gris, blan-  Silicon transparente
anti-hongo. Rojo. co, teja, verde GE 012A. Azul.

General Eletric techo. Pennsylvania  General Eletric

Distribuye: Mega Lineas S.A.
Tel.: (506) 2240-3616

Bomba centrifuga IHM. 1, 1.5y 2
HP. Caudal méximo 30 galones
por minuto. Presion méxima 50
Psi.

Sistema hidroneumatico. M 80 -
80 litros. 1 HP. Marca Saer -
Amtrol (EE.UU). Rango de presion
20-40 Psi.

Distribuye: Importaciones Campos Rudin
Tel.: (3061 2257-4604
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Discos para corte de concre-
tos reforzados. 180 x 1.6 x 3.0
x10 mm,

Disco para esmerilado de
metal. 180 x 6 x 22.2 mm.

-;. (il Disco para corte en metales
| . JIEATEEE]  noxidables. 115 x 1.6 x 22.2

A WATE R-5T
: mm.
inox especial cut

®@R0e

Distribuye: Importec
Tel.: (906 2226-3070
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Illstr_llluve: lancn_ & Maxima. Pintura Premium de
Harris Mﬂlll“ﬂﬂlll'lll!l Lanco con garantia de por
SA vida.100% acriica.  Anti-

Tel.: (506) 2438-2251  hongos y anti-algas

Super Coat:  pintura acriica
mate, anti-hongos.10 afios de

Revestimiento Exterior Lanco.
Facil de aplicar. Facil de lijar.

Resistente a la intemperie

. : .
‘ Plaqueria. Diversidad de
disefos y colores.

Los calentadores internamente
son sometidos al proceso de
pintura en polvo electroestati-
ca, esto permite  mayor
duracion de la unidad, elimina
los olores totalmente

Distribuye: Westomatic
Tel.: (5061 2279-5161

Distribuye: Proveeduria Total
Tel.: (506) 2219-3232

Maquina
soldar 180 Amp.

Tester Gancho 600
Voltios. Mide corriente,
voltaje. Medicidn manual,
retencion de datos.

Méaquinas mezcladoras DEPER S.R.L.
Porttiles Desarmables. Viene en una
caja desarmada, con la ventaja de que
lleva 5 minutos armarla. Ensamblado de
7 Piezas. ldeal para trabajos en altura.

Plaqueria Blu. Diversidad de estilos u
disefios.

Distribuye: Estomba
Tel.: (30612221-4107

tubos: En diametros que van desde 1/2
hasta 2 pulgadas, en largos de 3 metros.
Muy utilizado en las instalaciones de eléc-
tricas. De hierro galvanizado para prote-
ger y organizar.

Fe

Distribuye: Masaca S.A.
Tel: (3061 2244-4044

clavos: Idéneos para ser utiliza-
dos en estructuras de madera y
carpinteria. Son de un material
de acero en carbdn con puntas
centradas.

Asa segura de polipropileno inyectada
directamente al mango, disefio mejora-
do para un agarre mas confortable.
Encabado con anillo metélico de refuer-
20.

Llavin doble paso de seguridad
marca POLI, con pines anti corte,
soldable, coraza de proteccion en
ciindro de la llave. 5 afios de
garantia.

Candado marca AMIG, fabri-
cacion espafola doble cierre,
presentacion en blister.

Maquina de soldar Lincoln
Electric.110-220V. 225 ampe-
rios en corriente alterna.
Garantia 3 afos.

Distribuye: Unidos Mayoreo Tel.: (506) 2275-8822
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EN CONCRETO

Alambre de puas. Mayor resisten-
cia a la ruptura que la pla gruesa,
454 kgr minimo.

Distribuye: DeAcero
Tel.: (306) 2232-3681

Rejas y postes. Disefio practico y facil insta-
lacidn. Cubre ampliamente los requerimientos
residenciales, industriales, urbanos. El sistema
se compone de paneles, postes, puertas y
portones.

Turbo ventilada para una alta efi-
ciencia en la refrigeracion. 220
voltios, 18000 watts de potencia.
Rango de amperaje: de 120 a 300

Hidrolavadora Forest & Garden H 700.
Con Auto Stop, o que detiene el equi-
po cuando se suelta el gatillo de la

lanza, prolongando su vida Util. Presién amperios .

de 2175 Psi, motor De 2 1/2 Hp - A

et ®~ Distribuye: Cofersa
Tel.: (506) 220%-2525

Empotrado, dirigible, liso, redondo, en
acabado perla. Perfecto para éreas de
casas que se deseen resaltar y dar una
iluminacion mas célida.

Reflector spot viscera Mr16 para
jardin. Acabado en aluminio color
negro, con pantalla de cristal trans-
parente e incluye estaca. ldeal para
iluminar zonas de jardin como camin-
0s 0 alguna planta en particular.

Distribuye: lluminacion Tecno-Lite

Distrihuye: Balances Dinamicos de Centroamerica
Tel.: (3061 2239-0447

Linterna de Cabeza. Pequefa, liviana,
robusta y potente. Ofrece 2 niveles de luz,
con los 3 LED encendidos trabaja durante
80 horas, con 1 LED trabaja hasta 150
horas. Garantizada de por vida.
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Tel.: (506) 2235-6061

[} PELICAN MitylLiis" 2340

|

Linterna de mano. Ideal para trabajo y actividades
al aire libre. Luz de Xen6n para uso en lugares
con niebla, polvo, humo o para iluminar objetos a
mayor distancia. Garantia de por vida.

Limpiador a vapor modelo SC 1052, marca
Karcher. Limpia y desinfecta pisos, bafios, coci-
nas mediante 140° grados de temperatura, sin
tener que utilizar detergentes o quimicos que
contaminan. Voltaje: 110 V. Uso doméstico.

Maquina de lavado a presion modelo K
3.81 marca Karcher. Para limpieza de
pisos, paredes, carros, a 1700 psi.
Voltaje: 110 V. Uso doméstico.

Distribuye: German-Tec
Tel: (5061 2220 0303

Lija Laca A090. Recomendada en pro-
cesos de ljado donde el corte agresivo
es deseado. Uso madera, plastico,
lacas y pinturas. Marca Fandeli.

Mastipren. Poderoso pegamento mul-
tiuso que pega superficies lisas, sin
clavos ni tornillos. Marca Presto.

Taladro inalambrico. ¥2 velocidad vari-
able, reversa y 300 Ibs. de torque.
Marca Kawasaki.

Calentador Titan

Tanque Intero Zincado. Aislamiento tér-
mico de poliuretano  inyectado.
Capacidad de entrega de agua de 8
litros por minuto.

Suple agua caliente al instante; permite
el ahorro de electricidad ya que consu-
me un 50% menos que un calentador
convencional.

Es compacto y pequefio, o que hace
que se ahorre espacio por sus dimensio-
nes de 43 X 18 X 15.5 cm. Puede ser
colgado a la pared o sentado.

De uso residencial. Voltaje de operacion
necesaria: 220/240 V.

Distribuye:
Grupo Internacional Inca
Tel.: (506) 2282-2128

Distribuye: Reposa
Tel.: (506) 2272-4066
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Distribuye: Metalica Imperio
Tel.: (506) 2293 3131

EN CONCRETO

Estanterfa Liviana. Faciidad y rapidez en el Estanteria Mini rack. Aimacena productos de
peso intermedio. Gran movilidad, no utiliza

montaje. Gran capacidad de carga
Perfecta establidad para gran cantidad de  tomilos. Disefiados bajo los mismos

formas a utilizar. dares que los racks pesados

Carretillos Extra fuerte. Batea con capaci-
dad de 64lts, en lamina de acero de 1.2mm.
estan-  Batea montada sobre tubos de m en 1.8
mm. Patas en perfil y refuerzos traseros

)y

S

Distribuye: Vedova y Ohando
Tel.: (506) 2221-9844

Motosierra Partner 4700. Especificaciones:
Motor: 46¢cc. Potencia: 3.0 HP / 2200 W.
Cadena; .325". Longitud de espada: 45.7 cm
/ 18", Lubricacion; automatica. Potencia; 2
KW

QOrilladora Partner Colibri Il Especificaciones:
motor: 25 cc. Potencia; 1.6 HP. Tipo: curvo.

Peso: 7.5 Ibs. Recorrido: 40.6 cm / 16”.
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Cilindro de Gas Mapp,16 onz.

Bernzomatic

Tel.: (306 2289-8782

Marca

vende en toda época del afio.

0s departamentos o areas de pintura en
US depositos de materiales y ferreterias,
on los que mas rotacion presentan y mas
rentabilidad generan a los negocios
En general, la pintura puede estar brindando a
los negocios ferreteros rentabilidades que ron-
dan entre un 30% y un 60%.
Jorge Braham, Gerente de Pais de Corona, afir-
ma que Costa Rica, con respecto a los demas
paises del &rea, registra mayor consumo de
pintura.
Incluso dice que una recomendacion para
aumentar las ventas de este producto es “no

Los epartamentus de plntura son de Ios que m

~ ESPECIAL DE PINTURA
Aumente Ias

.yentas de pintura

pensar en vender pintura, sino un sistema de
recubrimientos. Tratar de entender al cliente y
sus necesidades y siempre empezar ofreciendo
desde el producto de mas alta calidad hacia
abajo”.

Pero ;qué ofras estrategias podrian implemen-
tarse para aumentar las ventas de pintura?
Precisamente, estos son algunos consejos sumi-
nistrados por los diferentes fabricantes de pintu-
ra en el pais:

* En un departamento de pintura, deben haber
al menos dos personas capacitadas, pues Si
alguna falta, se incapacita o el personal rota, €l

!btaciég registran, gracias a que este producto se

otro dependiente podra seguir con el funciona-
miento normal del departamento.
¢ Escuchar con atencion las necesidades de los
clientes, solo asi se podra saber con certeza, 0
que realmente requieren.
* Tener presente que la pintura sirve como gan-
cho para vender otros productos. Si un cliente
requiere pintura, probablemente también necesi-
tara solvente, lijas, cinta adhesiva, brochas, rodi-
llos, entre otros.
* Manejar siempre varias calidades de producto,
pues esto aumenta la clientela que busca solu-
ciones, ademas de precios.

¢ nsistir en el cliente, que

Empresa Gerente Ventas Teléfono Producto Estrella Sitio Web antes de pintar, es nece-
Abonos Agro Manrique Jiménez | 2212-9300 | Brochas Tigre www.abonosagro.com sario hacer una buena
Celco Minor Obando 22799555 Egmalte Epoxico www.celcocr.com limpieza de la superficie.
Saper Tech, de uso e Redlzar d ,
industrial para ealizar demostracio-
tanques de agua nes de producto en la
0 pisos industriales medida de lo posible,
(Linea Industrial)
Comex Juan Carlos Munoz | 22885508 | Vimex (pintura acrilica WWW.COMEX.CO.Cr sobre todo cuando s
88541546 | base agua). Texturi trata de productos nue-
(revestimento acrilico vos. Coordinar estas
con 3 tipos de grano) demostraciones con sus
y Aqua 100 (anticorrosivo q
base agua, rapido secado, provgg Ores. .
sin plomo. ¢ Solicitar continuamente
Corona Alex Palma 2215-2303 | Cromatic www.lapco-co.cr capacitaciones técnicas

(Grupo Solido)

Distribuidora Solmoén| Luciano Ruiz

2296-1633 | Brochas Perfect

En construccion

a los mayoristas, con el

Festacro S.A (G&Q) | Greivin Lopéz
Zuniga

2447-7886 | Brochas y Felpas
marca Hunter

WWW.grupogyq.com

fin de que el personal del
area refuerce y refresque

Kativo (Protecto) Jorge Solano

22402217 | Linea High Standard.
Aditivo Vio-Pruf que
inhibe el crecimiento
de gérmenes

www.protecto.net

sus conocimientos en
pintura.
¢ Capacitar 0 contar con

Laminak Julio Lopéz 22609393 | Estuco (Revestimiento) www.laminak.cr.com
Lanco Harris S.A. Walter Carvajal 24382257 | Pintura Stainless de Lanco | www.lancopaints.com
Rosejo Rodrigo Martinez 2296-7670 | Brochas y felpas Atlas En construccion
Sherwin Williams Pablo Villalta 22720579 | Sistema a prueba www.sherwinca.com

de agua Loxon XP

Sur Quimica Danicio Fernandez

2211-3700

WWW.Eruposur.com

Magnum- Sealblock de KoralI

tytenlinea.

una persona que pueda
asesorar a los clientes en
la escogencia y aplica-
cién de colores.
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POLYSIL PASTA LISA

REVESTIMIENTO TEXTURADO PASTA LISA PARA INTERIORES

“ Fotografia muestra pasta lisa aplicada segun
técnica texturada y acabado acrilico”

Pasta Lisa para Interiores

Producto excepcional para paredes interiores, logrando acabados tersos, lisos o texturados,

13 con una previa preparacion de superficie este producto puede ser aplicado sobre cualquier
Acabado Acrilico Texturado previa prep p producto p

tipo de sustrato, no requiere dilucion ya que viene listo para su uso.

Excelente resistencia a las inclemencias climaticas (humedad, lluvia 4cida, brisa marina, rayos UV, etc.) : : » _ - 5
Disponible en presentacion de 18 kg para un rendimiento teérico de 10 m2.

Aplicacion: Con equipo de aplicacion spray 6 llaneta, permitiendo diferentes texturas cuando el material . e _ -
aun este humedo, con esponja se logra una textura stil y con rodillo de nylon una textura agresiva. Para el acabado final puede ser pintada con cualquier tipo de pintura latex o base alquidica.

Listo para ser aplicado, no requiere dilucion.

Disponible en presentacién de 30 kg y 16 kg.

Pinturas
En 12 colores de cartilla y 140 posibilidades de color especial. ora

. . 7 . 2
Con un rendimiento tedrico de 20 m? con cubeta de 30 kg www.pinturaskoral.com




Producto ideal para
superficies de estuco y
concreto con tan solo 7
dias de fraguado.

P 2

ESPECIAL DE PINTURA

Loxon KP

= n Sherwin Wiliams estan mas que de
= fiosta, pOr €l lanzamiento de su nuevo
e PrOCUCEO LOXON XP, UN impermeabili-
zante que respira.

Segun Pablo Vilalta, Gerente General de
Sherwin Williams para Costa Rica, indica que
este impermeabilizante es Unico en su géne-
ro, ya que al aplicarlo, si por alguna razén la
pared conserva humedad o se llena de ésta,
“el producto no se ampolla como puede
suceder con otros impermeabilizantes, sino
que permite que la pared respire, dejando
salir la humedad”.

Practicamente, Loxon XP cumple un proceso
de evaporacion de humedad, permitiendo
que la humedad salga sin que se darie la
pelicula.

“Loxon XP tiene una alta resistencia en cli-
mas costeros y tropicales. De hecho, la
alcalinidad y salinidad que se produce en
este tipo de climas no le afectan”, dice
Villalta.

Afirma que este producto llega al mercado
como una respuesta a la necesidad de
muchos clientes corporativos mundiales, de
contar con un producto que les brinde una
solucion de impermeabilizacion duradera y
efectiva. Este es un producto base agua.

Pablo Villalta, Gerente General para Costa
Rica, Julio Rivera, Director Comercial
Regional y Roberto Rodriguez,
Coordinador Regional de Mercadeo y
Ventas de Sherwin Williams, presentaron
al mercado el nuevo producto Loxon XP.

38 OCTUBRE 08 TYT o

Clientes como el Four Seasons, Hoteles
Barceld, Decameron y Melia, por ejemplo,
pueden desde ya empezar a ver los benefi-
cios que podria traerles este productos, por
las zonas costeras donde operan.

Villalta indica que en este momento Sherwin
Williams posee una red de distribucién en el
pais cercana a los 230 clientes, “pero nuestra
intencién es ampliarla y llevar los beneficios
de nuestros productos a mas distribuidores”.
Manifiesta que en los Ultimos afos la empre-
sa, ha experimentado crecimientos superio-
res al 30% anual.

“Muchos clientes relacionan a Sherwin
Williams con productos caros, pero esto es
algo psicoldgico, pues contamos con pro-
ductos para todos los niveles de precio y para

tytenlinea.

muchos tipos de clientes”.

Aspectos técnicos

Loxon XP protege las superficies contra las
tormentas por ser altamente resistente a sus-
tancias alcalinas y a la eflorescencia. Puede
aplicarse en superficies con un PH de 6 a 13,
lo que lo convierte en el producto ideal para
aplicarse a concreto con apenas 7 dias de
fraguado (curado).

Ventajas: se aplica directamente a concreto
fresco (menos de 28 dias de fraguado). Se
aplica a superficies con un PH alto (hasta 13).
No requiere primer.

Loxon XP contiene agentes que inhiben el
crecimiento de hongos y algas sobre las
superficies en las que se aplica.

SHERWIN
WILLIAMS.

HPH ﬁ:& para Paredes Eltatmm hlﬂg

' 1E ilizan
Vjﬂ 7 33;; 70 SUPER FLEXIBLE DE ALTp 53 E;“‘IEM

UE DEJ

" J0A O

A
.

LINEA A24

LA UNICA PINTURA IMPERMEABILIZANTE
QUE DEJA “RESPIRAR” LAS PAREDES

| - L, _ ' =]
= Optima resistencia rente a\ mar [ Reswste la aha alcalinidad \ - ﬁ
%y ambiente himedo severo tropical A¥SeES y eflorescencia del stucco AR

Los expertos mundiales en construccion usan y recom|endan solo lo meJor

LOXON XP

Tecnologia avanzada, base agua de Sherwin-Williamse

* No requiere primera mano o sellador + deal para superficies interiores y exteriores * Protege del medio ambiente severo * Es facil de aplicar « No se decolora por su alta resistencia a
los rayos UV « Alta durabilidad * Se aplica a superficies de concreto liso o rugoso, concreto pre-fabricado, blogues de cemento y stucco « Permite que la superficie “respire” evitando
los dafios que se dan en superficies altamente alcalinas * 100% base agua  Puede usarse a tan sélo 7 dias de fraguado * Amplia gama de colores con Sistema Color.

PREGUNTA A QUIEN MAS SABE DE PINTURAS, TU DISTRIBUIDOR AUTORIZADO SHERWIN-WILLIAMS.

+Guatemala * EI Salvador * Honduras * Nicaragua *« Costa Rica * Panama

SHERWIN
WILLIAMS.

(502) 2429-4200 (503) 2259-2222 (504) 230-7727 Teg. (505) 252-2404 (506) 222-0579  (507) 290-1000

(504) 574-8060 SPS

www.sherwinca.com




m G&0 con Fusion Polymers

jAhora el mercado ferretero si va a tener un buen pegue! Esto gracias a que la empresa mayorista G&Q
llegd a una negociacion para distribuir en Costa Rica los productos de la empresa mexicana Fusion
Polymers.

adhesivos epdxicos, pisos ep’oxicos

pinturas epoxicas.
Sin embargo, G&Q iniciard la distribucion
exclusiva, en principio, con toda la gama de
productos de adhesivos epdxicos.
Sergio Séanchez, Director Comercial para
México y Centroamérica, asegurd que fue
una negociacién muy provechosa que repre-
senta la oportunidad para entrar con mas
fuerza en el mercado ferretero de Costa
Rica.
La gama de adhesivos epoxicos que G&Q
distribuira cuenta con una variedad de alrede-
dor de 22 productos, entre los que se
encuentran adhesivos que curan bajo el
agua, masillas epoxicas, adhesivos de con-
tacto en brocha, soldaduras en frio, por ejem-
plo para radiadores, con carga de acero,
aluminio, marmol ycobre para uso automotriz
e industrial.
“Estamos en toda la industria metalmecanica
y eléctrica y para todo el sector que requiera
pegar algun sustrato, incluso en el &rea
doméstica”, afirma Sanchez.
Incluso, en Costa Rica, como para que los
clientes puedan sentirse aln mas respalda-
dos, existe Fusion Polymers de Costa Rica,
representada por el Ingeniero Walter Miranda,
quien junto con G&Q, se encargaran de
supervisar la linea y brindar las capacitacio-
nes que los ferreteros requieran para comer-
cializar con mas fuerza la linea.
“Contamos con presentaciones muy novedo-
sas, en jeringa, por ejemplo, con dosis exac-
tas de mezcla para que el usuario pueda
tener un mejor desempefio”, afirma Miranda.
Sanchez dice que se esperan colocar al
menos 4 contenedores por afo en el pais,

Esta empresa mexicana es fabricante de

WWW.

“sin embargo, con G&Q, vemos un alto
potencial de que las ventas puedan ser
mucho mayores”.

El Director Comercial afirma que se trata de
productos de alta tecnologia, muy novedosos
y que otorgarian margenes de rentabilidad de
alrededor de 30% para €l ferretero.

Fuerza G&Q

Para Greivin Lopez, Gerente General de G&Q
indudablemente esta es otra oportunidad
para llegar a las ferreterias con un producto
de calidad y una novedad tecnoldgica mas.
“Estamos muy complacidos porque ya hemos
podido colocar mucho producto en varias
ferreterias, y ha causado revuelo el grado de
rotacion que presenta la linea”, asegura
Lopez.

Lopez indica que los clientes ferreteros con-
taran como siempre, con todo el apoyo logis-
tico de la empresa.

“Los estaremos apoyando con capacitacio-
nes en las ferreterias, ademéas con exhibido-
res para que puedan tener el producto mas al
alcance de sus clientes, sobre todo porque
los empaques son muy llamativos”.

Afirma gue “nos hemos aliado con una linea
que otorga muchos valores agregados para
los clientes, pues representa no solo una
ventaja tecnoldgica con un producto de van-
guardia, sino algo que representa una solu-
cion para sectores en los que se requiere
trabajar con eficiencia y eficacia”.

La fuerza de ventas de G&Q seran los encar-
gados de comercializar la linea en las ferrete-
rias, por lo que se espera que el producto
esté con prontitud en todo el pais.

Walter Miranda, Representante de Polymers Costa Rica, Greivin Lopez, Gerente General
de G&Q, Sergio Sanchez, Director Comercial para México y Centroamérica, de Fusion
Polymers México y Joaquin Cascante, Director de Compras de G&Q.

com

La gama de
adhesivos ferreteros

mas amplia
del mercado

: r_Atencidn al cliente: www.fusionpolymers.com.mx

(506) 2447-7886

San Ramon, Alajuela
50 mts, Sur Iglesia Tremedal

Distribuidor exclusivo
en Costa Rica

e



e paso por Atenas, y seducidos por lo
une ya nos habian contado en los

corrillos del sector, sobre el significa-
do de la Ferreteria JR Vargas e Hijos, en este
lugar, decidimos llegar practicamente de
incognitos, sin invitacion.
Sin embargo, se convirtio en el momento méas
indicado, pues ese precisamente, en este dia
de principios de septiembre, estaban inaugu-
rando una nueva area, de alrededor de 1000
metros cuadrados, para dar una atencion
mas comoda a sus clientes. Esto sumado a
un &rea total de 4000 metros cuadrados que
ya tenian.
La nueva area se trataba de toda una seccion
de asesoria, en la que los clientes iban a
poder consultar con especialistas, y con toda
la tranquilidad, sobre diferentes productos y
técnicas de construccion.
Y es que segln los datos que maneja Alvaro
Vargas, Director de Proveeduria del negocio,
reciben diariamente, un promedio de 1500
clientes.
De inmediato, el primero en salir a nuestro
encuentro fue Juan Roberto Vargas, y de
quien supusimos, por su nombre, era el fun-
dador del negocio.
En ese momento, empezd a contarnos sobre
50 afios atras. “Empecé con un negocio
pequefio, con la venta de fertilizantes, luego
poco a poco, fui metiendo materiales de
construccion y algunas herramientas”.
Dice que desde el principio siempre se pre-
ocupd porgue los clientes que llegaban a
comprarle, se llevaran una buena impresion
del negocio, y asi fue como empez6 a cre-
cer.
Hoy, aunque dice estar todos los dias en el
negocio, ahora cuenta con varias “manos
derechas”: Joaquin, Juan y Alvaro Vargas,
sus hijos, quienes se encargan de gerenciar
actualmente la empresa y de inyectar una

buena mano de sofisticacion, tanto en auto-
servicio como en atencion al cliente.

“Desde hace 15 afos, instauramos el método
de autoservicio. Nos ha dado ventaja porque
los clientes se sienten mas cerca de los pro-
ductos, los pueden apreciar mejor y tomar
decisiones méas acertadas”, dice Joaquin
Vargas, quien funge como Gerente para el
area de Mayoreo.

Riesgos con orden

Muchos de los compradores que llegan al
lugar, son extranjeros, muchos de ellos euro-
peos, que llegan en busca de materiales de
construccion, de decoracidn novedosa, para
invertir en desarrollos inmobiliarios.

“Gracias a eso, hemos tenido un importante
crecimiento. Incluso, hoy tenemos 4 asesores
que hablan inglés para dar una mejor aten-
cion a los clientes, porque imaginese lo com-
plicado que podria ser darle una asesoria en

espariol, a un cliente extranjero, sobre un
codo de 4 pulgadas”, dice Joaquin.
Precisamente, a la ampliacién del lugar se le
colocaron 3 terminales de cdmputo para que
el cliente pueda ver las cotizaciones y demas
consultas. “Es como para que los clientes
sientan mayor confianza a la hora de indicar-
nos sus necesidades”, dice Vargas.

Joaquin afirma que en este negocio de la
ferreteria y materiales de construccion, hay
que tomar riesgos si lo que se busca es cre-
cer, “pero hay que hacerlo con orden y sin
descuidar el servicio”.

Manifiesta que a ellos les ha beneficiado
mucho el auge que esta tomando esta zona
a nivel constructivo. “De eso se trata, de
aprovechar los momentos y épocas que el
sector construccion nos da”.

Una de las estrategias que les ha dado buen
resultado es ser miembros de Ferremat,
donde junto a ellos, hay 4 ferreterias mas afi-

Con una ampliacion de 1000 m2 aproximadamente, la Ferreteria JR Vargas de Atenas,
pretende aumentar su caudal de atencion y asesoria a los clientes.

Con 50 afos de operacion, la Ferreteria JR Vargas e Hijos, de Atenas, crece a base de
modernizacidn, autoservicio, y la identificacion clara de su cartera potencial de clientes.

liadas con el fin de negociar en conjunto con
los proveedores y conseguir mejores precios
en compras por volumen.

Ferremat esta conformado por Ferreteria Don
Manuel de Poas de Alajuela, Jorcel de San
Ramén, Los Angeles de Grecia y Depésito de
Maderas San Carlos.

De hecho, “mi hermano Alvaro es el presiden-
te de esta asociacion, que se reline una vez
por semana para definir estrategias, comprar
en conjunto y hasta intercambiar ideas”.

Junto a su padre, este grupo de hermanos

Juan Roberto Vargas, Presidente, Joaquin Vargas, Director de

ferreteros parecen haber entendido las sefia-
les del mercado para ponerlas en su favor y
desarrollar lo que ellos llaman un negocio
moderno.

' Proveedurfa, Juan Vargas, Gerente General y Alvaro Vargas, Director de
Proveeduria, conforman la Ferreteria JR Vargas e Hijos en Atenas, donde
combinan el autoservicio con la atencion personalizada.
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EN BODEGA

i para su negocio ferretero,

la comercializacion de

bombas para agua signifi-
ca un “dolor de cabeza” por €l
tecnicismo que estos productos
encierran, y por la falta de aseso-
ria para transmitirla al cliente, ha
de ser porgque no cuenta con un
proveedor que le brinde este res-
paldo...
Precisamente, para ayudarle a
vender mas bombas para agua y
todo tipo de sistemas hidroneu-
maticos, motores generadores
eléctricos, calentadores de agua
y compresores, Importaciones
Campos Rudin, es una empresa
que como elemento diferencia-
dor en el mercado, posee la
atencién personalizada vy el res-
paldo para sus clientes.
Desde hace 15 anos, esta empre-
sa, ademas de llevar todos estos
productos hasta los negocios de
sus clientes, ha desarrollado

esquemas de capacitacion y ase-
sorfa para que éstos puedan
aumentar sus ventas y brindar
total satisfaccion a sus compra-
dores.

“Precisamente, darle seguimiento
y soporte a las lineas que impor-
tamos nos ha permitido estar
vigentes en estos 15 afios. Para
nosotros, traer un producto signi-
fica que dentro de uno, cinco,
diez y mas afos, tiene que haber
repuestos y servicio para ese
articulo”, afirma Oscar Campos,
Gerente General deImportaciones
Campos Rudin.

Valores agregados

Como valores agregados tam-
bién esta el servicio constante
con visitas a los clientes para
conocer sus necesidades y brin-
darles solucion. “No nos confor-
mamos con hacer solamente lla-
madas telefénicas o enviar

El Ingeniero Oscar Campos, Gerente General de Importaciones
Campos Rudin afirma que la compaiia, en los dltimos dos afios,
ha experimentado un crecimiento de un 20% anual.

Importaciones Campos Rudin llega a 15 afios de servicio ofreciendo capacitaciones y
atencion personalizada, lo que le ha permitido crecer junto a sus clientes.

correos”.

Especificamente, con el sector
de ferreteria, Campos indica que
en cuanto a capacitacion “busca-
mos que los dependientes ten-
gan una muy buena base para
que puedan recomendar cudles
son las bombas, calentadores o
motores eléctricos que €l cliente
necesita. Ademas, les damos
una guia de preguntas basicas
para que se las transmitan a los
clientes y logren darles una solu-
cion mas acertada”.

El objetivo es que, el material
tecnico que se les entrega a los
dependientes esté adaptado a
Costa Rica.

Por ejemplo, como consejos para
vender mas bombas de agua y
calentadores en las ferreterias,
Campos asegura que lo ideal es
tener una pequefia exhibicion
con un sistema hidroneumético,
con un tangue de agua de capta-
cion, de tal forma que se vea €l
funcionamiento de como la
bomba saca el agua del tanque,
la hace pasar por unas tuberias
que podrian estar conectadas a
un calentador de agua y éste a
una pequefa ducha “para que el
cliente vea los productos en fun-
cionamiento”.

“Esta exhibicién se la podriamos
montar a los clientes que la soli-
citen”, dice Campos.

Otro consejo para aumentar las

ventas de estos productos es en
definitiva la capacitacion, asi
como tener stock y exhibicion de
los productos que mas se ven-
den.

Con respecto a otras empresas
que también distribuyen por
giemplo sistemas de bombas de
agua, Campos sostiene que la
diferencia esta en que “nuestros
productos los llevamos en la san-
gre, y por eso estamos especiali-
zados en ellos. Probablemente,
para una empresa grande la divi-
sion de bombas puede ser sim-
plemente algo mas, pero para
nosotros es la razén de ser. Por
es0, el servicio gue damos es de
primera linea, de estar encima de
nuestros clientes para darles la
maxima asesoria y realmente ser
una solucién para el usuario
final”.

Kcel-Kohlbach a nivel de motores
eléctricos, compresores Schulz,
calentadores de agua Stiebel,
bombas para agua Saer, USfluid-
IHM, son los productos claves
que Importaciones Campos
Rudin posee en las ferreterias,
pero ademas cuenta con fajas y
poleas, muroneras, acoples, y
sistemas hidroneuméticos.

Hace 15 afnos, en una reunion
familiar, la sefiora Elga Rudin,
madre del Gerente General, fue la
artifice de la creacion de esta
empresa.
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CONTACTENOS:
Importaciones Campos Rudin S.A.
TEL: (506) 2257-4604 = FAX: (506) 2257-5835 * camrudin@racsa.co.cr



EXPOFERRETERA

Las ferias especializadas conforman una oportunidad paralos ferreteros

de posicionar sus negocios con fuerza, en el mercado.

Drobablemente, usted como empresario
ferretero, todos los dias, semanas y
meses, se enfrenta al dilema sobre:
como comprar, cuanta cantidad, como selec-
cionar la prioridad en las compras, como
saber si un producto tendra 0 no éxito o se
convertird en una “pega’, a la que
habra que sacrificar ganancia
para darle rotacion. &l
Precisamente, este es un
dilema que bien podria
enfrentarse con facili-
dad, gracias al apor-
te que brindan las
ferias  especializa-
das.
Por ejemplo, una feria
de este tipo, relaciona-
da totalmente con sec-
tor de ferreteria, brinda la
ventaja de conocer, analizar,
comparar, mejorar su trabajo como
ferretero.
El mercado presenta variaciones todos los
dias, tanto desde el punto de vista de los
detallistas como de los compradores. Estas
variaciones precisamente, se pueden detallar
con certeza en una feria especializada.
Tenga en cuenta que cuando un mayorista
lanza un producto al mercado, lo hace ya
habiendo tomado en cuenta las necesidades
y criterios de los usuarios, que en este caso
se convierten en los compradores que ingre-
san a diario en las ferreterias.
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Pensemos por ejemplo en un producto tan
simple como una brocha, en el que el mayo-
rista aprovecha para presentarla en una feria
y transmitirle al mercado que su producto se
diferencia de los demas, en que posee cer-
das con amplia memoria, o que facilitan el
trabajo de los pintores.
Para este lanzamiento, €l
mayorista debid haber
tomado muy en
Cuenta las nece-
sidades de los
pintores, por lo
que indudable-
mente, el pro-
ducto vendra
sellado  con
éxito para que
los clientes de las
ferreterfas se vean
motivados a adquirirlo.

Valores

Claro esta, que si usted como visitante, esta
en el momento del lanzamiento, en la propia
feria, se dara cuenta con facilidad, de la opor-
tunidad de comprar estos accesorios para su
negocio, con lo que habra no solo puesto un
pie en la actualidad del sector, sino que
empezara a disipar cualquier duda con res-
pecto a la forma que debe tomar su inventa-
fio.

Precisamente, lo mas importante para cual-
quier empresario que esté en el sector, es

tytenlinea.

estar en la feria para darse cuenta de las
modas, sefiales y direcciones que toma el
mercado en cuanto a productos se refiere.
Recuerde que es vital también establecer con
un criterio acertado, cémo esta posicionado
SU negocio con respecto a su competencia,
otro valor que puede encontrar en una feria,
basado sobre todo en las opiniones que
poseen los mayoristas del mercado y sus
participantes.

No esta por demés, que entre sus proveedo-
res, usted pregunte sobre cdmo perciben su
negocio, qué le falta, cuales son sus ventajas
y desventajas frente a la competencia. Esta
es una muy buena herramienta para saber
cual es su posicion en el mercado y que se
puede lograr con facilidad en una feria.

Un buen competidor siempre esta preparado
para responder a las exigencias del mercado,
y estas exigencias se conocen al detalle pre-
cisamente en las ferias especializadas.

Expoferretera brinda la ventaja de conoc-
er, analizar, comparar, mejorar su trabajo
como ferretero.

\
Para exhibir:
Zona Este: Gabriela Alpizar,
Cel.: (506) 8831-2296 * gabriela.alpizar@eka.net
Zona Oeste:Braulio Chavarria
Cel.: 8372-1192 e braulio.chavarria@eka.net
Servicio al cliente: Silvia Zufiga

Tel.: (506) 2231-6722 ext.147
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Guatemala

Del 13 al 16 de
Noviembre 2008

Centro de Convenciones Hotel Grand Tikal Futura,
Ciudad de Guatemala
Jueves 13, Viernes 14 y Sabado 15 en horario de 10:00 a 20:00 horas
y Domingo 16 de 10:00 a 18:00 hrs.

Mas Expositores Mas Demostraciones
Mas Marcas y Productos - Mas Ferreteros
Mas Seminarios Mas Novedades
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Invita Patrocinador Oficial

$ suzuxi ACES
Way of Life! '
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La Revista de la Industria Ferretera
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El Imperplaster cubre 2 met-
ros cuadrados, con 1 cen-
timetro de espesor.

Esta es la respuesta que buscan muchos ferreteros y duenos de
depdsitos de materiales de construccion, para trasladar a sus clientes,
ya que de un repello eficiente depende el éxito de una obra.

as arenas, por lo general vienen conta-
Lminadas con tierra, basura, y otros

sedimentos. Esto provoca, en muchas
ocasiones, que los repellos se agrieten e
incluso algunas veces, hasta que se despren-
dan de la pared.
Lo malo es que cuando se hace entrega de
las obras, 10s duefios empiezan a notar estos
detalles, que no dejan de generar molestias e
incomodidades.
“Este ha sido un dolor de cabeza durante
muchos afos, para quienes estan en el sec-
tor de la construccion’, comenta el Ingeniero
Mauricio Orozco, Gerente de Proyectos de
Impersa.
Precisamente, Impersa ha encontrado una
solucion para evitar este tipo de problemas,
se trata de Imperplaster, un mortero para
repello.
“Este producto viene con una arena total-
mente tratada, con la cantidad de cemento
adecuada, con sus aditivos y adhesivos latex
para aumentar la adherencia y plasticidad, y

tytenlinea.

la fibra de nylon para evitar los agrietamien-
tos”, indica Orozco.

Asegura que anteriormente, en las construc-
ciones, se delegaba hacer la mezcla de con-
creto para repello a un albafil 0 un pedn, lo
que provocaba que los volimenes y las can-
tidades no fueran los adecuados, y aunado a
los contaminantes de la arena, eso generaba
mayores problemas.

“Cuando los repellos se hacen por medio del
sistema tradicional con nada premezclado, o
sea, la arena, el cemento y los aditivos por
aparte, hace que éste sea muy lento porque
lleva diferentes capas para lograr el espesor
necesario, por lo que hay que hacer una capa
un dia, mojar la pared durante varios dias,
hacer otra capa, mojarla y después darle el
afinado. Es un proceso que puede tardar
hasta una semana para ver una pared termi-
nada’, indica el ingeniero.

A diferencia, seguin Orozco, con Imperplaster,
se puede tener una pared repellada y termi-
nada en un solo dia.
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El congreso Internacional de RRHH

5y 6 de noviembre
Hotel Real Intercontinental
San José, Costa Rica

En la Quinta Edicién de Congente usted
podra conocer las nuevas tendencias y
herramientas tecnoldgicas utilizadas
en la Gestion de Recursos Humanos.
El congreso es desarrollado en
conferencias, talleresy mesas redondas
por reconocidos conferencistas
de clase mundial. Ademas cuenta
con un drea de exhibicién para
proveedores del sector permitiéndole
introducir nuevos productos,
fortalecer relaciones con los clientes,
posicionamiento de marca y adquirir
nuevas cuentas.

Servicio al cliente:

Silvia Zaniga «Tel.: (506) 2231-6722 ext 147

+ silvia.zuniga@eka.net

Vea los detalles en

Www.congente.org
Organizan:
»arta
LA BEVETA EMPRIESARA




EN CONSTRUCCION

“Ademas, de los ahorros en mano de obra,
también esta la ventaja de que se dan avan-
ces mas rapidos en los proyectos porque no
hay que esperar 2 semanas para pintar o dar
los acabados finales, pues se pueden hacer
en 2 0 3 dias después del repello”.

El gerente asegura que con este producto se
pueden dar los acabados en repello, que se
requieran y no requiere ningun tipo de aditivo
adicional.

Este producto viene en sacos de 40 kilos y
cubre 2 metros cuadrados, con 1 centimetro
de espesor. Es un producto que viene de
Estados Unidos, a granel, e Impersa se
encarga de embolsarlo.

Con respecto a comprar la arena, el cemento
y demas materiales por aparte versus el
Imperplaster, Orozco asegura que “si se
comparan materiales contra materiales,
obviamente el Imperplaster es un poco mas
costoso porgue lleva un proceso de calidad,
los aditivos seleccionados y demas”.

“Sin embargo —recalca- la ganancia esta en el
ahorro de mano de obra, que s como un
20% menos comparado con elaborar repellos
con el método tradicional”.

Una sola capa

¢Pero dénde esta la diferencia de este pro-
ducto con respecto a otros morteros para
repello que hay en el mercado?

Segun, Orozco “es por la sencilla razon de
que con una sola capa y un solo producto se
logra el acabado, mientras que con otros
morteros, hay que aplicar dos productos”.
También dice que con este producto el pro-
ceso de repello es mas corto porque se logra
dar acabado en un solo dia.

“Por lo general, un repello estandar es de 1
centimetro de espesor y el Imperplaster
soporta y no se va a desprender de la pared,
Si e pasa en este espesor en una sola capa.
Aparte, si se requiere rellenar 2 6 3 centime-
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tros, se hace en capas de 1 centimetro,
dando 24 horas de tiempo entre capas. En el
caso de otros morteros, este proceso no se
puede hacer tan rapido porgue no soportan
capas mayores a 5 milimetros, ademas de
que se requiere otro producto para dar el
acabado final”.

Aqui hay otra ventaja para el depdsito de
materiales 0 la ferreteria, “pues en vez de
tener dos productos para repello, tiene uno,
lo que hace que pueda disponer de mas
espacio”, dice el ingeniero.

Indica que Imperplaster tiene una garantia de
5 afos contra desprendimiento, fisuramiento
y pulverizacion y a su vez cubre costos de
mano de obra, materiales “y si hay un acaba-
do final como una pintura o estuco se cubre
el acabado”.

Otra de las ventajas que Orozco recalca es
que puede ser aplicado por cualquier opera-
rio de la construccion. “La persona que se
contrate para repellar, no necesita tanta
experiencia como se requeria para hacer un
repello de la forma tradicional”.

Mauricio Orozco sabe que en las cons-
trucciones, por el ritmo al que se nece-

sita trabajar para entregar las obras,

0 en el caso de las ferreterias y
depdsitos de materiales que
requieren los productos con
rapidez porque los clientes no
pueden atrasar sus proyectos,
por o que requieren un servicio
con rapidez.

“Estamos entregando el pro-
ducto en 24 ¢ 48 horas como
méximo, en el Gran Area
Metropolitana y fuera de ésta en
un maximo de 72 horas’.
lgualmente, advierte que tienen un
cuerpo de asesores técnicos que estan
a disposicion de los depositos de materia-
les.

tytenlinea.

“Si nos llama un depdsito que tiene clientes
que aplican el proceso de repello tradicional y
quiere que éstos conozcan el Imperplaster,
entonces el asesor nuestro va a hacer una
demostracion en el sitio de las obras.
lgualmente, cuando un ferretero vende el
producto, a sus clientes se les brinda el servi-
cio de inspecciones regulares para verificar
que estén aplicando bien el producto”.
Asegura que este es un producto de alta
rotacion y que en este momento, negocios
pequenos venden hasta 400 sacos diarios, al
ser un producto que se necesita en toda
construccion, pues todas tienen paredes y
necesitan repellar.

Para contactar a Impersa, sobre como adqui-
rir y distribuir este producto, el teléfono es:
2218-1110.

Posteriormente, una vez aplicada la capa
de repello, si se quiere un acabado mas
fino, se logra con solo pasar una plancha.

CONSTRUYA
MEJOR

IMPERPLASTER
REFPELLAME JCIR

IMPERPLASTE
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MORTERD PARA MIVELADIDON

DE PISOS HLOQUES

~ RAPIDEZ

MORTERD PARA PEGAR

~ AHORRO

Mortero para repello de paredes de concreto y
bloques, modificado con latex y fibra

* Rinde 2 m* en 1 cm de espesor por saco de 40 kg
* Facil de usar, econdmico

= Buen acabado

« Excelente adherencia y no se fisura

IMPERCRETE"
PEGA MEJOR"

MORTERD PARA PEGAR
CERAMICA ¥ AZULEJDO

MORTERD FARA RECLUIBRIR
LAMINAS DE OYPSUM, FIBRA DE
VIDRIO Y CEMENTICIAS

MCALIDAD

SERVICIO TECNICDO: TEL: (508) 2218-1110 FAX: 2218-1107
WEBSITE: WWW.IMPERBACR.COM E-MAIL? INPG@IMPE‘RSACR.CEM
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Para exhibir:
Anayansi Jaen

Tel. (506) 8844-4116
anayansi.jaen@eka.net
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R/ Segun el Ingeniero Luis
Hernandez, Director de la Division
de Quimicos y Aplicaciones, de
Renteco, este es un sistema que
soluciona los problemas de gote-
ras y filtraciones de agua en la
construccion.

El sistema busca sellar por com-
pleto estas molestas filtraciones
que Se pueden presentar en una
loza de concreto o techo de
zinc.

“Este producto posee gran flexi-
bilidad elastomérica, ademas
posee ventajas como reflejar 1os
rayos solares (94%), no es toxico,
es 100% ecoldgico y posee una
garanta, segun su aplicacion que
va desde 3 hasta 10 afos”,
comenta Hernandez.

En cuanto a las aplicaciones, en
gl caso de laminas de zinc,
Hernandez apunta que cuando
se trata de filtraciones por los
puntos de fijacion (tornillos, cla-
VOS, pernos) se puede utilizar
Impac Cemento Plastico, Banda
tapagoteras  Autoadhesiva 0
Tapagoteras Asfaltico.

Si son los traslapes de las lami-
nas es lo que presenta el proble-
ma se puede resolver aplicando
una mano de Impac 5000, pegar-
le una franja de 4” de tela de
refuerzo y por ultimo aplicarle una
mano mas.
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Cristian Gutiérrez, Comprador del Depésito Irazii de Coronado,

San José, pregunta:

P - =

Si el problema de filtracion se da
entre la unidén de paredes con
lamina, se aplica un sello de
Impac Cemento Plastico, y des-
pués de su secado aplicar una
mano de Impac 5000 sobre la
lamina y sobre el muro.
Posteriormente, aplicar una franja
de tela de 8” y por ultimo aplicar
una mano mas del impermeabili-
zante.

Para aplicaciones en lozas de
concreto, con problemas de grie-
tas o rajaduras o juntas mal sella-
das, se deben resanar con Impac
Cemento Plastico o sin son muy
finas se puede aplicar una mano
de Impac 5000. Se recomienda,
que estando fresca la aplicacion
pegar una franja de tela de refuer-
70 de 4" y por Ultimo otra mano
de impermeabilizante.

realizar una limpieza a
profundidad, para eliminar polvo,
grasa, hongos y otras impurezas.
Posteriormente, aplicar una mano
de Impac 5000.

Estando fresca la primer
mano de impermeabilizante, se
recomienda colocar una tela de
refuerzo para mejorar las resis-
tencias del sistema.

Aplicar la segunda mano
de impermeabilizante.

tytenlinea.
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Fm weedd-0804.... 2234-0185

AG Almacenes Gonzalez ..., 2537-1515...... 2537-1638
AGELEC... .....2-19-1- E‘Q%.....Ecig-i-ﬁg'ﬂ':u
Consorio FEf!EtEfl:l de ‘aan JDSE EU:! LH‘&&I e £L -2 2D ..., 22082424

CLASIFICADDS
COSMAC ... e PR L% & | o LT & Y
Do it Canter Papa,a',-ﬂ e GO T-068T ... 2667-0525
El Colono Cadral .. s e 2A00-2644. .., 2450-0284
El Elecirico Fewretem S.A .......................................... 2258-0101 ..., 2226-5047
B ORRana o i b e e 224T-0733,.... 2276-0686
El Lagar.... e 2 200-0000, ... 2250-4575
EFA.... . 2588-1145..... 26588-1147
Grupo Sambc-m GS S A ............................. . 2260-0606..... 2237-2601
LB, Inclustrial .. e 2453-1250...... 2453-1250
Indsnapolis S.A G 22431716 ... 2243-1733
Kemiko de Costa F!-ua e 2215-3601...... 2215-3588
_
Corte y Precision de Metales Lida... w 2200-1784..... 22231860
_
Garman-Tec da Costa Rica... e 2220-0303..... 22200310

3M Costa Rica, SA... wnem 221 1= 1000..... 2260-3838
Aceros Centrumeﬂ:ama SA. .....?93'; 0304..... 2235-1516
Eaton Cutler Hammer. ... w224 7-T600..... 2247-7683
Biicing Costa Fica S.A ..o 2298-5600..... 2239-0472

Lspartam v 22424003, 2272-0237
Laminadora y Tr&ﬁ]ena Cﬂstamcmse v 2236-0039...... 2236-3776
%remf CantroamenCa LIdA ........eceeimsmsns iessimsen 2210-8400..... 2232-0426
MAOUINRRIA

Agrosupenor SA... - 2210-5350..... 2231-5059
Madeco Lida ......... B386-4789.,.... 2239-1674
ACBIDIES S . oreeesesssesmseessssessesrnsesere 8780164

Comax CostaRICA ..ot e iseienee ST -2002 . 2201 8202
Centros Industriales TOMESE ... 200T-TTT T aeens 2207-TT00
Comercial Superbloque, SA ........... - 2293-9162..... 2793-8324

. 5614-1786..... 2280-8631

Henkel Costa Rica Lida.....oocceenremscsreinns v 220 1-4800..... 227T-4881

Holcim Costa Rica SA....... e 2205-3000...... 2205-2700
e e e e e s e IR BOT L e T -A516
IF |'| I

B L A R U e L. 2236-7424 ... 2236-T550

NTUR]

Celco de Costa Fica.., .7 . . 7L o 14
Lanco & Haﬂ'is...............................................................2433-225?.....2-13&--2‘162
I'L T _.1-“

PLASTIMEX S.A. | Te:2453-1251/= Fax:2453-1873

PALMARES wWrw. plastimexsa.com

SERVICI
CONCICAN LIdR....oviviirisarimssmsisrnmsmssrinsmmisin 2 o0~ 1949 ..., 2282-1950
ENIIOM S8 it So A =0 D s 2232 0T |

CapHIS S o s e e IO 102, 223 1-4485
Electro Vahvulas SA ... .. 2285-2785..... 2285-2885
Impuﬁwﬂr'e& Vega..... e 2494-4600..... 2494-0930

1fi ALIaRnL

Ceramicas Mundiales SA.......c..coeismrinss semersnsssamsrsssns

2233-0163..... 2259-8484

‘

Durman Esquivel S.A....

e . 2436-4700..... 2256-T176
Eisenkraf - Hemmann Schmmt Caa Ltda

....225?’ 6964...... 2222-8670

Aqui los empresarios encuentran ideas y soluciones para incrementar su productividad, bajar costos y ser mas competitivos.
Informacidn: Johanna Argiello. Tel. 2231-6722 ext. 130, email: johanna.arguello@eka.net
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fjue hace falta mas capacitacion:

DEPENDIENTE

En cada producto nuevo que
lega a mercado siempre hara
falta capacitacion, pero en areas
como soldadura, cualquier ges-
tion es indispensable, porque es
un arma para atender a los clien-
tes.

Hemos tenido una respuesta
efectiva de parte de los provee-
dores, pues siempre estan anuen-
tes a evacuar consultas y muchos
de ellos, constantemente realizan
capacitaciones valiosas.
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Es importante que siempre haya
apoyo en capacitaciones en areas
como soldadura, electricidad y en
herramientas eléctricas, pues son
productos en los que el cliente
espera mucha asesoria de parte
nuestra y en este negocio, nadie
que atienda publico, se puede dar
el lujo de desconocer un tema o
producto.
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Hemos tenido buena respuesta
de parte de los proveedores, pues
en general siempre han estado
interesados en colaborar, sin
embargo, es necesario que sea
mucho méas constante.

tytenlinea.

Hace falta mucha capacitacion
en areas como bodega, en todo
lo que es administracion de
inventarios, y en cuanto a pro-
ductos en el érea eléctrica, serfa
importante que fuera mucho mas
constante, pues siempre hay
novedades y con esto necesidad
de asesorar mejor a los clientes.

Los proveedores han dado bas-
tante apoyo, pero siento que
estamos como a un 50%, por o
que se hace necesario que haya
mas estrategias de capacitacion.
Hay productos muy sensibles de
los que se necesita conocer mas
cada dia.

Siento que al bodeguero o han
descuidado mucho en capacita-
cion de productos, pues ellos son
los futuros ferreteros. Hay que
apoyarles mas con capacitacio-
nes de administracion de inventa-
rios.

Con referencia a productos sien-
to que aln hace falta estar mas
capacitado en soldadura, maqui-
nas de soldar, herramienta
manual, generadores electricos,
ya que cualquier error de aseso-
ria, podriamos estar engafiando
al cliente.

Siento que en las marcas lideres
si ha habido apoyo, pero hay
otras a las que no les veo mucho
empuje para colaborar en este
sentido.
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Soluciones constructivas

» Naves industriales

« Entrepisos pretensados

- Edificios para condominios y hoteles
 Postes

* Tubos

» Adoquines de concreto

WWWw.pc.cr

de alta tecnologia

» Bloques modulares

« Puentes vehiculares y peatonales

» Sistemas para muros de contencion

» Sistemas para proteccion de cauces

- Bloques con color y textura

= Casas prefabricadas de una, dos plantas y elevadas

PRODUCTOS
DE CONCRETO

Empresa Hobeim {Costa Rica) S.A.
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FERRETERO EI I a ta m h I e n

Entre el cruce de Ipis de
Guadalupe y Coronado, se
asienta la Ferreteria Jiménez, un
negocio que lleva sello femeni-

no.

astd apenas con el ingreso a la zona
para pensar de inmediato: ,a quién se
le podria haber ocurrido arriesgarse
con la apertura de un negocio ferretero en un
lugar mayormente marginal?, o bien con ten-
dencias de poca construccion o reparacion,
lo que necesariamente indicaba que las posi-
bilidades de desarrollarse no eran muy pro-
misorias. ..

Esto hizo que nos interesramos aun mas
por saber sobre los pormenores de este
negocio, que sita en el cruce entre Ipis de
Guadalupe y Coronado, en San José, v del
que ya muchos se daran una idea del tipo de
sector al que nos referimos...

El orden del lugar, asf como el cuido en cada
detalle, como por ejemplo, la impecabilidad
en el vestir del personal, plenamente identifi-
cados con el negocio, empezo6 a borrar de
nuestra mente 10s pensamientos prejuiciosos
y nos ponian frente a un local en el que sus
duefios parecian saber hacer las cosas.

De inmediato, se escucho la voz que anun-
ciaba nuestra presencia con “bienvenido
estabamos esperandole. Nada mas déme un
segundo, y estoy con usted”.

Mientras esperabamos, quien nos recibié con
ese saludo, terminaba una conversacion al
teléfono con estas palabras:

- iQué bueno que el piso le quedo bien!, ya
casi le mando al muchacho con la pintura que
escogimos para la habitacién. Es un placer
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senvirle...
Apenas Olga Rivera, de Jiménez, colgo el
auricular, nuevamente agradecio nuestra pre-
sencia, con o que nos percatamos que esta-
bamos frente a la propietaria del lugar.

- j Es usted la duenia de la ferreteria? -pregun-
tamos para asegurarmos-

- Si, junto con mi esposo y mis hijos, nos
encargamos de atender los tres locales que
ya poseemos.

Asi de sencillo, estabamos frente a una ferre-

-

S
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tera que junto con su familia, han construido
una ferreteria de 200 m2, una bodega de
materiales de construccion de 400 m2 y un
depdsito de materiales de 400 m2, éstos dos
ultimos instalados en Mozotal de Guadalupe.
Nuestra primer pregunta fue averiguar como
ya habian consolidado tres negocios en esta
z0na, que no posee grandes construcciones
Yy N0 Se le mira mayor movimiento como para
que una ferreteria sea exitosa.

“En el negocio, hemos aplicado mucho

Olga Rivera de Jiménez, junto con sus 18 empleados, en la Ferreteria Jiménez,
dice que ser asesora de clientes, sobre todo en la parte de decoracion, le ha
permitido crecer en el sector. La acompanan sus hijos Mauricio y Luis Andrés

Jiménez y Erick Cruz (centro).

tytenlinea.

esfuerzo. Desde hace 20 anos, cuando mi
suegro -Luis Jiménez- nos heredd un peque-
fio local, vimos una oportunidad cuando la
gente de la zona empezd a construir sus
casas y desde ese momento, aplicamos un
esquema de ser competitivos en los precios”,
destaca esta ferretera, que dice que ella sabe
que la ganancia no solo esta en que los clien-
tes vuelvan sino en os que se puedan hacer
nuevos todos los dias, a lo que apunta que
“todos los dias al menos llegan dos compra-
dores nuevos”.

Para atender los negocios, esta ferretera afir-
ma que ella se encarga de la parte de ferrete-
fia y de asesoria en decoracion, pero sobre
todo de atender la clientela femenina y su
esposo Ronny Jiménez, atiende todo lo que
tiene que ver con materiales de construccion
y obra gris. Al lado de ellos, estan sus hijos,
Rebeca, Ronny y Luis que, aunque jovenes,
colaboran en tareas de mercadeo, contabili-
dad y administracion.

‘A muchas muijeres no les gusta la ferreteria,
pero cuando entran al negocio y se topan con
que las atiende otra mujer, se sienten en con-
fianza, sobre todo cuando les empiezo a dar
ideas sobre cdmo decorar sus casas 0 nego-
cios”.

Y es que como dice Olga: “me gusta asesorar
al cliente, que sienta que con lo que adquiera
y haga de su casa, ésta va a valer mas”.
Afirma que muchas veces la cadena de aten-
cion la inicia su esposo con el material pesa-
do, y cuando llegan los detalles y retoques,
ella interviene. “Buscamos que los clientes
encuentren una solucion a su obra”.

Para ella, atienden dos sectores muy diferen-

tes, pues uno es apenas el inicio de las obras
y por otro lado, es la parte delicada, la parte
de los detalles.

“Pero, hay algo que no le he contado”, atind
a decir inmediatamente al terminar de descri-
bir las labores de ella, su esposo y los 18
empleados que les acompanan diariamente.

Luego de contar como habian hecho para
encontrar el camino del crecimiento, termind
con esta frase: “es que Ronny es muy capaz
y visionario”, después de comentar que
muchos de los productos que conseguian a
bajo precio, se 1os trasladaban a los clientes
con esa misma ventaja.

“Mi esposo muchas veces se interna en las
bodegas de los mayoristas y cuando observa
productos que estan un tanto golpeados,
despintados, pero que sirven, entonces le
hace una oferta de compra al proveedor para
conseguirlos a bajo precio”, dice Olga.

“Yo le digo que es como un buzo. Recuerdo
que la Ultima vez, en una de esas bodegas,
encontrd unos carretillos golpeados, pero en
buenas condiciones, los comprd y los pusi-
mos en oferta”.

Incluso afirma que antes, por las condiciones
econdmicas donde estan, incluso llegaron a
vender material de segunda, pero con el tiem-
po el sector mejord, las familias se superaron
y ahora solo venden todo de primera.

“Vimos crecer precarios y barrios como La
Morita, Nazareno, Purral, Los Cuadros y las
urbanizaciones del Invu”, sefiala.

De hierro

Entre los dos negocios Jiménez, segln Olga,
atienden alrededor de 100 clientes diarios.
“Siento que ya no somos solo una ferreteria
de pueblo, pues tenemos varios clientes de
sitios lejanos que nos buscan como de
Puntarenas, Alajuela y hasta Escazl”.

Dice que de los 20 afnos que ha estado meti-
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da en este negocio, ha visto compradores
crecer con ellos, “incluso hay clientes que
desde que abrimos aun nos siguen compran-
do y yo sé que es que ademas de servicio
aqui encuentran asesoria”.

Sabe que en este sector, de alguna forma,
hay que ganar un “derecho de piso”, para
llegar a consolidarse, tanto en cuanto a clien-
tes como con los proveedores.
“Entendemos que hay que darle rotacion
rapida a los productos para que los provee-
dores nos valoren y vean que tenemos una
buena recuperacion, y siento que lo hemos
hecho bien, pero aun hay empresas que no
nos han querido atender”, apunta Rivera.
Pero Olga va mas alla y analiza esta circuns-
tancia indicando que para ella muchos mayo-
ristas tienen cierta selectividad, pero que
deberian dar oportunidad a otros distribuido-
res que mantengan una constante en las
compras y en la rotacion.

Sin embargo, rescata que a la fecha quienes
han confiado en ellos, son fieles testigos del
esfuerzo que ponen todos los dias por cum-
plir y desarrollar adn mas los negocios.

“Hay proveedores que estan con nosotros
que les interesa el consumidor final, que no
todo lo dejan en manos del ferretero y eso
motiva a trabajar, pues nos sentimos respal-
dados por campafias de publicidad, por
buenos precios y novedad en los productos.
Estoy hablando de mayoristas como Abonos
Agro o Corona, para citar algunos’, dice
Olga.

Para ella no importa si al principio costoé llegar
hasta aqui, 0 si en este momento, las cosas
se ponen mas duras, pues dice que su men-
talidad positiva la ha llevado a convertirse en
una ferretera firme, en una ferretera de hie-
rro...
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EN EL CLAVO

Michelle Goddard Royo
Directora General
michelle.goddard@eka.net

a palabra crisis esta en boca de todos y
muchos negocios pueden estar experi-
entando una disminucion en sus ven-

tas 0 en su liquidez.
Es por eso que cada esfuerzo por aumentar la
eficiencia en el manejo del negocio es impor-

tante.

Uno de los puntos clave en las ferreterias es el
manejo de los inventarios.

Por un lado, algunos apoyan la teoria de que se
deben manejar grandes cantidades de inventa-
rios, pues es preferible guardar en insumos o
productos el dinero, ya que con las alzas oca-
sionadas por la inflacion y la devaluacion, se
consigue una mayor rentabilidad.

En el otro extremo, se encuentran aquellos que
opinan que los inventarios se deben reducir a
cero y manejar una polttica de justo a tiempo,
pues los inventarios son un problema que se
genera por ineficiencia gerencial.

Esta claro que ambos extremos son peligroso,
ya que alguien puede tener inventarios en exce-
SOy no tener como pagar la planilla, o esta
quien ha tenido que dejar de vender por no
contar con el producto.

Los inventarios son simplemente bienes ocio-

s0s almacenados en espera de ser utilizados,
cuya administracion puede ser mas eficiente si
se toman en cuenta estos consejos:

¢ Aprender lo Ultimo en gestion de inventarios:
Tener un sistema de gestion de inventario que
le permita tener la informacion a mano, lo que
esta llegando v lo que esta saliendo.

* Conocer sus necesidades de gestion de
inventario: Se trata de la prevision de ventas
antes de que se produzcan, de seguir los arti-
culos que van a salir y saber cuanto tiempo
tardara en recibir nuevos articulos.

¢ Obtener software de gestion de inventarios:
Debera ser facil de utilizar, de modo que el uso
del software no se convierta en una barrera
para el éxito en el control de inventario.

Y no olvide, incrementar el flujo de caja y la
satisfaccion de los clientes es uno de los gran-
des beneficios de la buena gestion de los inven-
tarios.

LISTA DE ANUNCIANTES

Empresa Contacto Cargo Teléfono Fax Apartado  Email

Capris Gerardo Gutiérrez  Director Comercial 25195000 22328525 72400 gerardogutierrez@capris.co.cr

Celco de Costa Rica German Obando  Gerente General 2279 95 55 221977 62 N.D N.D

Copper and Tools Jeysol Miranda Asistente de Gerencia 2289 96 98 22882774 N.D info@copperandtools.com

Fagle Centroamericana Arturo Rosabal Gerente General 226003 27 2237 87 59 4411150  ND

Ferretexpo Elizabeth Soto Coordinadora Grl. (502) 2385 72 87 (502) 23857016 N.D elizabeth@el-ferretero.com

Fusion Polymers de Costa Rica Walter Miranda Gerente 226028 17 N.D N.D w.miranda@fusionpolymers.com.mx
Henkel de Costa Rica Stawart Chan Gerente de Ventas 2277 48 00 N.D N.D stawart.chan@cr.henkel.com

Imacasa Costa Rica Andrés Zamora Gerente General 2293 27 80 229346 73 N.D azamora@imacasa.com

Impersa Mauricio Orozco  Gerente de Proyectos 22181110 22181107 N.D morozco@impersacr.com
Importaciones Campos Rudin. Oscar Campos Gerente General 2257 46 04 2257 58 35 1216-2100  camrudin@racsa.co.cr

Importadora América Erick Bermidez ~ Gerente General 2292 24 24 222958 18 N.D iamerica@racsa.co.cr

Importadora Técnica Affaro  Walter Alfaro Gerente General 22263070 2226 11 21 N.D walter.alfaro@intruderdiamondtool.com
Invermec Daniel Restrepo N.D 5768864200 574968864149 N.D daniglrestrepo@invermec.com
kimberly Clark Costa Rica Andrea Azofeifa  Mercadeo 2298 3183 2298 3179 N.D andrea.azofeifa@kce.com

Laminadora Costarricense Rebeca Araya Comunicacion 2507 42 01 N.D N.D info@arcelor.co.cr

Lanco Harris Manufacturing Ignasio Osante Gerente General 2438 22 57 2438 21 62 7898 1000 lancoyharris@racsa.co.cr

Mapar Consultores Johan Portuguéz ~ Gerente de Ventas 2228 32 32 2228 32 32 N.D iportuguez@mapar.us

Mega lineas Victor Cordero Gerente de Ventas 2240 36 16 2240 26 29 N.D victorcordero@megalingas.com
Metalica Imperio Mario Solano Gerente Comercial 2293 37 31 229309 16 N.D msolano@metalicaimperio.com
Pinturas Alfa Edgar Hidalgo Gerente General 2433 81 55 243391 02 8914050  info@pinturasalfa.com

Productos de Concreto Adriana Gonzalez ~ Mercadeo 22053000 220527 00 N.D adriana.gonzalez@holcim.com
Schneider Electric C.A. Ramiro Alvarez Gerente General 221094 00 2232 04 26 41231000 ramiro.alvarez@cr.schneider.electric.com
Sherwin Williams Pablo Vilalta Gerente General 22720579 22721207 N.D pvillalta@swdeca.com

Soldaduras LC Randall Campos  Gerente de Ventas 2260 85 94 2260 85 97 N.D rand77cr@hotmai.com o el soldadlc@ics.co.cr
Sur Quimica Eduardo Fumero  Gerente General 22113400 2256 06 90 22341150 N.D

Tomeca All Cantillo Gerente de Mercadeo 2207 7777 2207 77 00 N.D acantilo@torneca.com

Transfesa Oscar Martinez Gerente de Ventas 221089 89 2291 07 31 2152150  omartinez@transfesacr.com

Unidos Mayoreo Javier Velazquez ~ Gerente Mayoreo 227588 22 227506 47 3008 1000 jvelazquez@almacenesunidossa.com
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www.schneider-electric.co.cr
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Trabajamos en el desarrollo constante de soluciones innovado-
ras que suman seguridad, confort y proteccion, garantizando el
bienestar y la integridad total de su familia y sus bienes.

El disefio robusto y gran desempefio de nuestros centros de
carga y breaker len con las mas altas normas de
calidad y certific en el mercado, por eso son los mas
vendidos en USA.

“La administracion eficiente de la energia eléctrica a través de
una red segura es un asunto de suma importancia y, es nuestro
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Schneider Electric, 1.5 km al oeste de la
Pavas, San José Tel: (506)2210-9400

da Americana
06)2232-0426




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

Pinturas

o e oral
La mejor pintura, al mejor precio —_—



