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Mlchael Cohgn Director Comerplal de Do It Cer],ter de Panama, °
aflrma que las en las 10 tiendas que po*en dn'todo el territorio,
saplican lo m§n]o una comunicacion abierta con los clientes, lo
que solo eI ano pas'ado les_produijo la visita de 3,5 millones ©
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Los expertos recomiendan Lanco

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

Todo para su bosgue,
finca,quinta y jardin
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. ‘ Nuestra Division profesional agradece a “Jardisenos S.A.” por confiarnos
la oportunidad de utilizar nuestros equipos profesionales, para prestar dia
a dia un servicio de excelencia a su estimable clientela.

Gracias “Jardiseno S. A.”
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También para nuestros Consumidores Exigentes:
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' Rubbermaid ~

WWW.VYO0.CO.Cr

!i i I Departamento de Ventas:(506) 22 10 89 89 Vedova & Obando Oficinas Centrales: De la Sede Central de la Cruz Roja,
50 metros al Sur. Entre avenidas 8 y 10, calle 14, San José. Teléfono (506) 2221-9844. Fax (506) 2233-2116

Fax: (506) 22 91 07 31
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Distribuidora de Hierro y Acero S.A.
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-Los productazos del 2009

Especial de

Para anunciarse
Gabriela Alpizar

P S

El auge de la construccién en este momento, ha otorgado dinamismo a las ferreterias panamefas
y hay gran optimismo en que la tendencia se mantenga, a pesar de los “vientos” de crisis que se

Lideres en Importacion y Distribucion
de Hierro Forjado y Acero Inoxidable

rteferrero

Pasion por el hierro

Le regala Una Moto ...

y muchos premios mas...

Participe en esta promocion completando el cupén
que viene en la parte inferior de esta pagina recdrtelo
y envielo a nuestros niumeros de fax o bien entréguelo
a nuestros agentes de venta o en nuestras instalaciones
150 mts oeste de los tanques de la Cia Numar en B® Cuba.

Fax: (506) 2223-1101
Tel. (506) 2233-9925
www.dihasa.com

Ademas si el ganador es un proveedor ya existente y presenta
una factura de compra de nuestros productos

gabriela.alpizar@eka.net avecinan. recibira también una camara fotografica.
Cel. 8831 -229@ Y si el ganador es un cliente nuevo
BraU|IIO Chavarrla recibiré la camara y un descuento adicional del 5%
braulio.chavarria@eka.net en sus compras durante un mes.
Cel. 8372-1192 12 CENTROAMERICA 21EN CONCRETO 28 ESPECIAL DE CAMPING , o
f i N ., El sorteo se realizara en las instalaciones de la empresa
El area centroamericana toma Panama Productos de alta rotacion en el dia 18 de febrero y seré publicado

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

Tel. 2231-6722 ext. 152

Circulacion 4,500

gjemplares. Suscripciones
solicitadas 3,801.
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cada vez mas fuerza en el sector
ferretero. Los negocios entre
estos paises estan a la orden del
dia.

14 PINCELADAS

tytenlinea.

Radiografia del sector ferretero
Internados en suelo panamefio,
decidimos aventurarnos en el
sector ferretero, con el fin de dar
a conocer el brazo competitivo
que empieza a tomar cada vez
mas fuerza, en este pais vecino y
muestra genialidades en “retai-
ling”.

época de verano, en las ferrete-
rias. Conozca quiénes hacen
diferencia en este mercado.

Nombre de la Ferreteria:

en la revista TYT de marzo, 2009.

Promocion valida del 01 de Noviembre, 2008 al 14 de Febrero, 2009.

Fotos
con fines
ilustrativos

T

Puesto:

Nombre Completo:

Numero de Cédula:

N2 Teléfono:

Direccion de la Ferreteria:




hora en cualquier corrillo
del pais se habla por
doquier de la crisis. No hay

lugar al que nos dirjamos sin
escuchar hablar de los tiempos
criticos que se avecinan.

Ante eso, me surge la pregunta:
¢alguien ha visto la crisis? Aunque
Sea por asomo...

Al menos, yo no he constatado,
desde ningun punto de vista, casi
en ningun estrato empresarial nin-
gun tipo de crisis.

Ahora bien, es libertad de cada
uno y de cada empresa estar en
crisis. Por eso, es que de alguna
forma he llamado a esto que
dicen que se llama crisis, solo una
percepcion de crisis.

Y por qué digo percepcion, por-
que sencillamente, cuando se
viene una crisis, como la que
dicen venir, ésta no perdona vy
toma a quienes quieran estar en
crisis.

Si usted desea estar en crisis, es
muy obvio que lo vaya a estar, y
probablemente, vaya a contagiar

Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net

a sus empleados, a sus clientes, a
Sus proveedores.

Solo deténgase y piense conmi-
go: -usted y su empresa entran en
crisis, aliguallo hacen sus emplea-
dos... Probablemente, la primer
decision sea comprarle menos a
Sus proveedores 0 NO comprarles
del todo porque hay crisis... Y si
usted compra menos, es logico
que vendera menos (digo, por la
crisis), y a vender menos, es
obvio que sus clientes compraran
menos, 0 no compraran del todo
porque no encuentran 1o que bus-
can 0 a menos en la cantidad que
lo requieren.

Usted, su negocio, sus emplea-
dos, sus proveedores, y hasta su
familia, terminaran envueltos por
la crisis. jToda una cadenal

Y si asf piensan todos los empre-
sarios, es probable que “dofia”
Crisis, saque sus mejores crisoles
para lucirlos a lo largo y ancho del
pais.

Y siendo asi, pues considero que
la crisis no es mas que una per-

DEL DIRECTOR

EDITORIAL

cepcion, mas animica que otra
cosa, cdmo explicarse el hecho
de que muchas empresas han
surgido con fuerza, han vendido
mas, han crecido mas, en perio-
dos cuando todo mundo estaba
en crisis, que en otros periodos.
iClaro, este cuento es muy fami-
liarl O usted no ha escuchado
aquello de que en las crisis hay
oportunidad...

Por supuesto gue muchas empre-
sas sabias, ha aprovechado estos
momentos, mientras todos duer-
men el suefio de las crisis, para
hacer su mejor movida, y surgir
con fuerza. Entonces, vuelvo a
preguntar: donde esta la crisis?
Generar una cadena en la que
usted y sus proveedores no ven-
dan y sus clientes no compren,
genera necesariamente un estado
de crisis, por el simple temor de
que la crisis lo envuelva. Y al
haber decidido comprar menos,
para vender menos, y evitar estar
en crisis, lamentablemente ya
usted estara en crisis. .

Ultimas noticias de www.

enlinea.com

¢ Caida precios del acero por la crisis reanima astilleros del este de China
¢ Sodimac capacita especialistas en construccion

* Home Depot abrira centros de distribucion en el 2009

¢ Union Europea retirara bombilleria incandescente

* Panama se mete de lleno en ahorro energético con luminarias
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tytenlinea.

Tel. 2231-6722 Fax. 2296-1876

CREDITOS
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Karl Hempel Nanne
karl.hempel@eka.net
Directora General
Michelle Goddard
michelle.goddard@eka.net
Director Editorial

Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net
Rsesores Cometrciales
Gabriela Alpizar
gabriela.alpizar@eka.net
Cel. 8831-2296

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

Nuria Mesalles

Diseiio y diagramacion
Irania Salazar Solis
Erick Alvarado Rojas
Fotos portada

Hugo Ulate Sandoval
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Hugo Ulate Sandoval
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www.tytenlinea.com
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Yariela Duarte
suscripciones@eka.net

Tel. 2231-6722 ext.124 y 152
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LA REVISTA FERRETERA

www.tytenlinea.com

Apartado 11406-1000
San José, Costa Rica
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Lo que usted busca es...

IMMacasa

Descubra la amplia variedad de lineas que IMACASA produce y distribuye:

Linea de machetes, palas, piochas, carretillas, articulos para la agroindustria, articulos para
jardin, mangueras, sierras, herramientas mecanicas, accesorios de seguridad industrial,
cuchillos y accesorios para caza y pesca, linea de focos ahorradores y mucho mas.
Todo con la calidad y garantia tnicas de IMACASA

IMACASA: ORGULLOSAMENTE CENTROAMERICANA +« www.imacasa.com




Constructora Meco, S.A. de Costa Rica, ofrecié 36.6 millones de
délares, el monto mas bajo, para el tercer contrato de excavacion
seca del programa de ampliacién del Canal de Panama.

Fuente: http://www.prensa.com (Panama)

Panama-Constructora Meco,
S.A. de Costa Rica ofrecio 36.6
millones de ddlares, el monto
mas bajo, para el tercer contrato
de excavacion seca del progra-
ma de ampliacion del Canal.
Seis empresas entregaron pro-
puestas de precios durante la
licitacion que se realizé en pre-
sencia de los miembros de la
junta directiva y la administracion
de la Autoridad del Canal de
Panama (ACP).

La contratacion licitada consiste
en la excavacion de 7,98 millones
de metros cubicos del nuevo
cauce a lo largo de 2.250 metros
en el sector Pacifico.

José Alfredo Sanchez,
Vicepresidente de Meco, S.A,
dijo que la empresa de origen
costarricense tiene diez afios de
prestarle servicios a la ACP y
conoce muy bien el trabajo que

12 ENERO 09 TYT o

hay que realizar.

Este contrato —cuyos trabajos
deben comenzar en enero y fina-
lizar en el primer semestre de
2011— contempla la excavacion,
remocion y disposicion de aproxi-
madamente ocho millones de
metros cubicos de material.
Ademés de Constructora Meco,
otras ofertas presentadas fueron
las del consorcio GConalvias-
Retraneq, de Colombia, por 61,3
millones de dolares; Gonstructora
Santa Fe Limitada (Panama-
Costa Rica), 46 millones vy
Corporacion H & S Int.(EE.UU.),
45,2 millones de ddlares.
Constructora Urbana, S.A. de
Panama, ofertd por 38,2 millones
de dolares y el Consorcio Cilsa
Minera Marfa (Panama-México),
del magnate mexicano Carlos
Slim, propuso realizar la obra por
74,6 millones.

tytenlinea.

Nicaragua.- Uno de los princi-
pales vacios que tienen las
Pequenas y Medianas Empresas
(Pymes), como el caso de las
ferreterfas de Nicaragua, es la
falta de asesoria administrativa
para manejar de manera eficaz el
negocio, 10 que obstaculiza el
crecimiento rapido de las mismas
y, en algunas ocasiones, provoca
pérdidas econdmicas fuertes.

Es por eso que la empresa
Construmas impulsa este afio un
proyecto piloto enfocado en asis-
tir a las pequefias empresas dis-
tribuidoras de materiales de
construccion y también a ferrete-
rias del pais, con asesoria técni-
ca, respaldo de crédito y abaste-
cimiento de productos que distri-
buye esta empresa.

Noel Morales, Gerente de
Construmas, manifestd que esta
franquicia “se cred con el fin de
agrupar a pequefos y medianos
negocios de materiales de cons-
truccion en una sola cadena,
para ayudarlos a prepararse en
areas administrativas, contables,
y de mercadeo, para asegurar
que Sus Negocios, en su mayoria
empresas familiares, puedan
mantenerse en el largo plazo”.

El empresario expresd que este
programa, ademas de ayudar a
las Pymes distribuidoras de

materiales de construccion a
mejorar sus sistemas contables,
tiene como propdsito ayudar a
los clientes finales en asesorfa
basica sobre el uso de productos
de construccion.

Es decir, explico Morales, que
ademas de “ensefarles a las
empresas sobre aspectos conta-
bles, también se capacitaran a
sus trabajadores sobre aspectos
basicos de construccion. Por
giemplo, la cantidad de piedra
que Se necesita para construir
una pared con determinadas
medidas”.

Morales destacd que las peque-
fias empresas, ademas de ser
beneficiadas con la capacitacion
en gestion y administracion de
negocios, también reciben un
paquete de publicidad que inclu-
ye la creacion de una imagen y la
remodelacion de su local.

Este programa cuenta con un
fondo de casi un millén de ddla-
res, con lo que se pretende aten-
der a poco méas de 60 ferreterias
del pais en los proximos meses,
segun estimo el ejecutivo.
Construmas se volvera, poste-
riormente, abastecedor de los
productos que necesiten las
Pymes beneficiadas.

Fuente:
http://www.laprensa.com.ni
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Aplican Restricciones ® Ver reglamento en www.schneider-electric.co.cr ® Promocion por tiempo limitado.

Toen Z# ON

Activa el codigo queiviene en la caja de los

centros de carga QO al teléfono 2290-9909
por. medio de mensaje de texto (SMS)

al cédigo 7474 o en nuestra pagina web
www:Sschneider-electric.co.cr

junto con tus datos personales

y.asilquedaras participando automaticamente.

D| sSQUARE D

by Schneider Electric



Guatemala.- Segun la Camara
Guatemalteca de la Construccion,
a finales de este afio el sector
podria tener una pérdida de
empleos de hasta 150 mil plazas,
debido a la crisis econdmica que
se vivid en este afo.

Alvaro Mayorga, Presidente de
esta Camara dijo que entre enero
y septiembre se han perdido
unos 109,594 empleos. Mayorga
indico que este sector representa
el 10% de la fuerza laboral del
pais.

De acuerdo con informacion del
boletin estadistico Economia de
la Construccién, del gremio, los
rubros mas afectados del sector
construccion fueron: maquinaria

con un -48%, la mezcla asfaltica
con 46%, el hierro 39.7%, tuberia
PVC, 18.5%; cemento 15%.

A criterio de Juan Francisco
Sandoval, de la Asociacion
Nacional de Constructores de
Vivienda, una de las principales
situaciones que genera este
comportamiento  negativo en
cuanto al ingreso de los cons-
tructores, es la incertidumbre.
“Es una situacion muy dificil de
estimar, porque lo que mas nos
esta afectando es la incertidum-
bre, porque esto hace que deje-
mos de adquirir nuevos inmue-
bles”, manifesto.

La informacion del boletin esta-
distico detalla que la inversion

que actualmente se hace en el
pais en infraestructura de la red
vial es alrededor de 1% del
Producto Interno Bruto (PIB), sin
embargo, sefalaron que, el
Banco Interamericano  de
Desarrollo advierte que es nece-
sario asignar a ese rubro entre €l
4% y 7% del PIB por 20 afios,
paralograr responder ala deman-
da de los servicios existentes.

“El acceso, calidad y costo de la
infraestructura son criticos para
el desarrollo y la competitividad
de un pais”, aseverd Mayorga.

El sector de la construccién esti-
ma que uno de los aspectos que
influye negativamente en el pro-
greso de este sector es la falta de

liquidez y el aumento en la tasa
de interés.
Fuente: www.lahora.com.gt
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¢0Qué es un cable THHN?

las ferreterias suelen llegar
clientes  especializados,
reguntando por produc-

tos muy especificos, como el caso
de electricistas.
Lo importante es estar preparado
para darles la atencion que requie-
ren, pues al buscar productos
muy especfficos, no hay duda de
Que requieren que quien los atien-
da, sepa con certeza lo que esta
pidiendo.
Por egjemplo, en el mercado en
general, existen muchas dudas
sobre lo qué es un cable THHN.
Se trata, de monoconductores
eléctricos solidos o cableados de
cobre suave, con aislamiento ter-
moplastico de Cloruro de Polivinilo
(PVC) y protegido por una cubier-
ta termoplastico de nylon.
Este tipo de cable, es para uso

14 ENERO 09 TYT o

general en instalaciones eléctricas
residenciales, industriales y
comerciales.

Por su cubierta protectora de
nylon, es ideal para instalarse en
plantas petroquimicas o estacio-
nes de servicio. Los calibres 1/0
AWG y mayores pueden ser insta-
lados en bandejas (charolas o
canastas).

Por su alta resistencia térmica, los
conductores THHN son utilizados
en lugares con temperatura
ambiente alta. Pueden instalarse
en lugares de alta concentracion
de gente en tubo metalico.

Entre sus caracteristicas mas
importantes estan: voltaje maximo
de operacion 600 voltios y tempe-
ratura de operacion maxima del
aislamiento; 90°C, en ambientes
secos 0 humedos. 75°C, en

tytenlinea.

ambientes mojados. No propaga
la flama.

La cubierta de Nylon brinda pro-
teccion mecanica y resistencia a
los derivados del petroleo, agen-
tes quimicos y aceites.

Los productos con pigmentacion

negra, en el rango de 1/0 a 1000
kemil, resisten a los rayos ultravio-
leta de la luz solar (UV). Menor
didmetro externo que los cables
TW y THW. Se Fabrican en el
rango del 14 AWG al 1000 kemil.

Un cable THHN, que son muy buscados por los electricistas,
tienen diversas aplicaciones, entre ellas instalaciones eléctricas,

residenciales y comerciales.

-
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Con nuestros distribuidores en GUanacaste
Papagayo Do It Center Tel : 2667-0667

Depdsito de Materiales La Carreta“Tel:2690-9345
Ferreteria FERBAQU Tel: 2665-1310

BAQUORE S.A . Tel: 2680-4444
FerremayoréoIPERVAZ, Tel: 2680-2625
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¢Como incrementar las ganancias en la venta de tornillos?

os tornillos son de los pro-
Lductos que mayor rentabili-

dad proporcional brindan al
ferretero, por 10 que es importan-
te tratar de procurar la mayor
cantidad de ventas.
De los tornillos mas vendidos,
estan los de techo. Muy utiliza-
dos en la construccion.
Sin embargo, para aumentar las
ventas, hay que instruir y aseso-
rar bien a los clientes, con el fin
de que éstos no lleguen en pri-
mer instancia a devolver los pro-
ductos, casi siempre por el mal
uso, 0 simplemente dejen de
visitar el negocio.
“En cuanto a este tipo de tornillos
es importante que el ferretero
considere que efectivamente esté

comercializando tornillos  que
sean de % X 2" en su estructura.
O sea que su cabeza tenga una
medida correcta de % vy que su
arandela esté bien adherida a su
cabeza’, dice Javier Rojas,
Gerente de Mercadeo y Ventas
de Tornillos La Uruca.
lgualmente, se debe considerar
que como son para techo, éstos
tomnillos deben ser galvanizados y
el hule, una vez colocado, no
debe desprenderse.

El cliente debe saber que para
una aplicacion efectiva de los
tomillos, éstos no deben meterse
a profundidad de manera que no
alteren la estructura de las latas
de zinc 0 bien que no causen
arrugas y que el tornillo luzca

como aplastado.
Rojas afirma que otros tomillos
que también registran buenas

ventas en las ferreterfas son: de
carroceria, grado 5, tomillo para
gypsum, torcon y grado 2.

Los tornillos para techo son de los mas vendidos en las ferreterias,
por lo que es importante que el ferretero se asegure de tener de
todas las medidas.

¢Qué han hecho los ferreteros ante Ia restriccion vehicular?

a restriccion vehicular en la
Lzapital, no ha dejado de
fectar a clientes v ferrete-
ros que se ubican en el casco
urbano de San José.
Sin embargo, algunos ferreteros
se las han ingeniado para que
esta medida no les afecte, o por
lo menos no les perjudigue ni sus
ventas ni la llegada de clientes al
negocio.
ParaRodneyAraya, Administrador
del Aimacén Mauro, en Sabana
Sur, la restriccidn si les ha afecta-
do, pero muy poco “pues nos

Afirma que incluso, los clientes
han incrementado las llamadas
solicitando que les lleven los arti-
culos hasta sus casas o sitios de
trabajo.

Araya afirma que dentro de las
restricciones, hay que buscar
también los beneficios. “De 1 a
10, quizas nos ha afectado un 1",
Si bien las ventas no han bajado
por esta circunstancia, algo que
le preocupa es la situacion del
pais, por las constantes alzas en
todos los productos. “Bajo estas
condiciones si nos preocuparia

amo.
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A través de dos décadas

de innovacion y esfuerzo, Coflex
se ha consolidado como lider

en el mercado de la plomeria
ofreciendo productos de calidad
que brindan seguridad y
confianza a sus clientes.

Hoy, Coflex renueva su imagen
como simbolo de su avance

mﬂusmal confirmando

mpromiso de continuar
nlneaa_ lo las mejores
ones en plomeria.
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ANOS A SU SERVICTO

Tenemos Ia homba y el calentador

e agIamrenrsien mecesins

b F ' hemos organizado mucho més que las ventas bajaran”, indica Tel.: (52) (81) 8389-2800
Dennis Mata, Supervisor de Ventas y Rodney Araya, Administrador con los pedidos express, refor-  Rodney. coflex@coflex.com.mx CONTACTENGS:
de Almacén Mauro en Sabana Sur, aseguran que la restriccion zando mas esta area”. | . =3 =g
i .. R : mportaciones Campos Rudin S.A.
vehicular no ha afectado grandemente el transito de los clientes y WW;GOﬂBX.COM.mX TEL: (506) 2257-4604 « FAX: (506) 2257-5835

mas bien han incrementado el servicio express. R ¥
camrudin@racsa.co.cr
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¢Cuantas marcas de herramientas eléctricas tener?

o sta es la pregunta que méas
= cjc Un ferretero se hace a
e (liario, Sin embargo, para
muchos otros, la variedad hace
la diferencia, pues entre mas
opciones puedan ofrecer a los
compradores, es mas facil ase-
gurar una venta.

Tal es el caso de la ferreterfa
Expoferreteria, de Alajuela cen-
tro, donde su propietario Adrian
Morera cuenta que posee cerca
de 9 marcas diferentes de herra-
mientas eléctricas, y que incluso
le gustaria tener muchas méas
opciones.

“Aqui entran muchos clientes en
busca de una herramienta eléctri-
ca y cuanto mas les mostramos

opciones, les es mas facil decidir-
se”, dice Morera.

El ferretero comenta que muchos
clientes buscan calidad y otros
buscan precio, incluso muchos
andan detras de una herramienta
que tenga estas dos caracteristi-
cas.

‘A mayor variedad, mas poder de
satisfaccion hacia los clientes,
pero 10 mas importante es aseso-
rar bien al comprador para que la
herramienta  verdaderamente
pueda satisfacer sus necesida-
des. Dependiendo para lo que
necesiten la herramienta, asi sera
nuestra recomendacion”.

Afirma que todas las herramien-
tas tienen buena salida, pero las

que mas registran venta son las  Dice que las Black & Decker le
Black & Decker. han registrado mayores ventas

Segun Morera posee herramien-  gracias a la garantia y el precio
tas de las marcas Surtek, Skil, que otorga.
entre otras.

e ST
Maria JesUs Hernandez, Dependiente, Douglas Alpizar,
Dependiente y Adrian Morera, Propietario de la Ferreteria
Expoferreteria, coinciden en que las herramientas eléctricas son
productos faciles de vender. Los acompafia Rodney Mora,
Agente de Ventas de Distribuidora Arsa.
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Encuentre la calidad Best Value en Electro Valvulas S.A.
Tels: 2285-2685 - 2285-2785 - Fax: 2285-2885, Guadalupe, San José.

Ahorradores Best Value, opcion de alta calidadl.... ror importaciones Vega

esde hace 10 afios,
DBest Value empez6 a

comercializar ahorrado-
res dentro de su programa de
iluminacion. Con el tiempo, el
surtido vy diferentes opciones
tanto de presentaciones como
luminosidad,  han hecho de
Best Value, la alternativa mas
atractiva del mercado.
Rafael Vargas, Gerente General
de Importaciones Vega, distri-
buidor exclusivo de  Best
Value para Costa Rica, nos
comenta que el secreto de
ser lideres en el mercado
ferretero nacional, es la com-
binacion de varias ventajas
con que cuenta la linea de
ahorradores de Best Value
1- Garantia de por vida: todos
los ahorradores Best Value

18 ENERO 09 TYT o

tienen garantia de por vida y
reposicion inmediata en cual-
quier ferreteria del pais.

2- Surtido inigualable: mas de
150 modelos distribuidos entre
Espirales, 2U, 3U, 4U , ademas
de reflectores , sustitutos de
halégenos y circulares, que
van desde 5W hasta 125 W,
luz blanca, luz amarilla (
2700K-6500K) .

3- Presencia y constancia: en
todas las ferreterias del pais,
que por mas de 10 afos han
probado y comprobado los
atributos de Best Value, como
la mejor marca ferretera y de
mas crecimiento e innovacién
del mercado ferretero nacio-
nal.

Como Importaciones Vega S.A.,
nos hemos preocupado duran-

tytenlinea.

te muchos afios porinvertir en  saben que pueden contar con
el punto de venta ypresencia nosotros”’, comenta Rafael
de marca, de manera que ‘los  Vargas.

ferreteros  nos conocen 'y

e & £

Rafael Vargas, Gerente General de Importaciones Vega, muestra
parte de las multiples alternativas en luminarias que ofrece la
marca Best Value.

(onfort ...

en cada paso.

Mayor Proteccion para
sus pisos y alfombras.

AISLAMIENTO PRODEX UNDERFLOOR & CARPETS

Encuentre este producto en las principales ferreterias del pais. www.prodexcr.com

sss UNDER FLOOR&CARPETS

B

« Reduce el ruido de impacto.

« Retiene la contaminacidn sénica.

« Barrera de vapor.

« Resistente al desgarre.

« Resistente a la tension.

« Se puede instalar sobre cualquier sistema
de ENTRE PISOS.

Confort en armonia con el ambiente




Reflexiones de un Directivo atrapado entre dos pasiones:
el fitbol y su empresa (tatum)

José Ignacio Rivero Pradera:

Presidente de Grupo Tatum y
Vicepresidente del R

Tatum le invita a entrar en la cancha empresarial de la mano de un equipo con experiencia, para compartir las claves para
marcar los goles que los convertiran en lideres y campeones: Lealtad y Espiritu de equipo, llusion y Entrega, Disciplina y
Compromiso, Exigencia y auto exigencia, Reflexivo y Humilde, Entrenador y Competitivo, Ser persona y creer en las per-

Ssonas.
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El posee una basta experiencia en el sector financiero, habiendo ocupado los cargos de Subdirector General del Banco de Vizcaya,
Director Territorial del BBV, Consejero Delegado del Banco Exterior de Espafia, Presidente del Banco de Alicante, del Banco Simeon, del
Banco Directo y del Banco Exterior de Bélgica.
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José Luis Altolaguirre: Socio y Director General para Latinoamérica de Tatum Global Consulting

Ha sido Socio Director de Tatum Consulting Group - Espana; Director General Fondos de Pensiones
de Argentaria para Latinoamérica - Director General Proyecto UNO-E (Banco por Internet); Consejero
Delegado Banco Directo de Argentaria y Grupo Leader; Consejero de Hércules Seguros; desempenan-
dose como Director Comercial y de Marketing en diferentes entidades financieras, simultaneando su
responsabilidad ejecutiva con la docencia en la Universidad Complutense de Madrid y como conferen-
cista internacional en diferentes capitales europeas y latinoamericanas.

Se desempefia como Asesor y Coach de Presidentes y Altos Ejecutivos de empresas clientes.
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EN CONCRETO

Por Hugo Ulate Sandoval
Enviado Especial

Internados en suelo panameno, decidimos aventu-
rarnos en el sector ferretero, con el fin de dar a
conocer el brazo competitivo que empieza a tomar
cada vez mas fuerza, en este pais vecino.

0 podemos iniciar nues-

tro relato, sin mencionar

el auge constructivo que
sigue tomando Ciudad de
Panama, con sus rascacielos y
edificios de mediano tamario,
que hacen cada vez mas de este
lugar, un sitio apto para las inver-
siones y el comercio.
El desarrollo urbano responde
precisamente a las exigencias
de una ciudad moderista con
arquitectura e infraestructura de
primer mundo. Con puentes,
calles, carreteras, edificios, y
una distribucion inteligente.
Sin embargo, no todo es color
rosa, pues en la ciudad, el desa-
rrollo de su red vial, quizés ha
ido un poco méas lento que el
desarrollo vehicular, lo que pro-
voca una buena cantidad de
presas, durante casi todas las
horas del dia.
Y precisamente, del comercio, a
cualquier nivel, los panamefios
parecen haber entendido “al
dedillo”, la cultura del comercio,
lo que buscan los clientes, lo
que éstos necesitan, como v
dénde lo quieren...
Todo hace indicar, por este
desarrollo  comercial, que
Panama se convierte en el
siguiente paso de expansion
para cualquier empresa del area
que mantenga el objetivo de
conquistar otros mercados. Sin

embargo, para cualquiera que
quiera establecer una inversion
en Panama, debe hacerlo a
sabiendas, de que es una ciudad
llena de ideas, agresividad y “ojo
clinico” principalmente para los
Negocios.

Y que no se diga del Puerto de
Colén, que alberga una gran
cantidad de empresas que apos-
tadas en este puerto libre de
impuestos y aprovechando las
ventajas que otorga el Canal,
envian, desde aqui, sus produc-
tos al mundo.

Tal es el caso de empresas como
International Hardware, Best
Value, Westinhouse, que desde
este lugar envian sus productos
a todo el mundo ferretero.

Estos empresarios estimulados
por las ventajas que otorga un
puerto libre de impuestos, ha
provocado que en todo momen-
to se entreguen en una lucha por
enviar a los distintos mercados,
entre ellos el centroamericano, lo
Ultimo en moda en cuando al
area ferretera se requiere.

Y qué pasa con la crisis?
Preguntarian algunos...  Sin
embargo, en Panama, los empre-
sarios no tienen mucho tiempo
para detenerse a pensar en 10s
visos de una crisis, pues la entra-
da y salida de mercaderias no
les permite ver mas alla que bus-
car en todo momento la satisfac-
cion mundial de sus clientes.

Caracteristicas del sector
ferretero

El sector ferretero panameno
luce por su dinamismo y compe-
tencia, sobre todo en su estrato
profesional.

En Panama existen un mercado
cercano a los 1150 negocios
ferreteros. Estos negocios se ins-
talan entre las ferreterias que
podrian llamarse de corte profe-
sional como las tiendas Do It
Center, que mantienen altos nive-
les de atraccion entre sus com-
pradores y caracterizadas por
tendencias modernas de “retai-
ling”, ademas estan las tiendas
Novey, Cochez y Cia., entre
otras.

Posteriormente, se encuentran
las ferreterias ubicadas en puntos
de venta como supermercados,
donde estos negocios no se limi-
tan Unicamente a un solo pasillo,

pues en su mayoria poseen de
dos a tres corredores repletos
con todo tipo de productos,
desde herramientas manuales,
pintura, herramientas eléctricas y
todo un centenar de soluciones
para el sector de reparacion.
Una de las ventajas que poseen
estos centros ferreteros en super-
mercados, es que en muchos de
estos puntos de ventas los hora-
rios van desde las 12 0 mas
horas, hasta incluso 24 horas, 10
que hace que sus ventas se vean
incrementadas y brinden una
solucion de todo el dia a sus
compradores.

lgualmente, estd otro grupo
numeroso de ferreterias con pun-
tos de venta similares a los esta-
blecimientos  costarricenses.
Estas ferreterias, en su mayoria,
estan en manos de empresarios
orientales.

En Panam4, existe un numeroso grupo de ferreterias con puntos
de venta similares a los establecimientos costarricenses. Estos
negocios, en su mayoria, estan en manos de empresarios orien-
tales.

Darecen conocer la letra
menuda y gruesa de las
ventas al detalle. De hecho,
en Panama los miran como nego-
cios lideres en este sentido.
Sus tiendas estan disefiadas para
que los clientes no solo sientan el
gusto de comprar, sino que en
un mismo sitio encuentren mas
de lo que buscan.
Se trata de las tiendas ferreteras
Do It Center, que en este momen-
to ya cuentan con 10 negocios a
o largo de todo Panama.
Propiedad de la familia Cohen,
esta empresa es reconocida por
saber lo que hace, interpretando
cada detalle, de lo que sus com-
pradores requieren.
Llegamos muy temprano a una
de las tiendas del centro, y mien-
tras esperdbamos a ser atendi-
dos aprovechamos para internar-
nos dentro del negocio.
La divisidn por departamentos,
acentuadamente luminicos iden-
tificaban el lugar y facilitaban que
los clientes pudieran observar en
detalle cada uno de los produc-
tos en exhibicion.
En medio del pasillo principal, se
ubicaban las distintas y variadas
ofertas del momento, que ade-
mas de identificar con un “habla-
dor” el producto, también daban
a conocer su precio.
La rotulacion: “Asesoramiento de
Expertos”, “Estamos en su
Comunidad”, “Cuando la Calidad
Cuenta”, eran los indicios para
indicar que €l cliente podia com-
prar con la confianza de una
empresa aliada y de un negocio
que sabia lo que queria.
Igualmente, la rotulacion llamati-
va entre pasillos, facilitaba la ubi-
cacion de cada uno de los depar-
tamentos.

En el segundo piso, pues se trata
de tiendas de méas de un piso, se
encuentra todo 1o que tiene que
ver con la linea de hogar y mena-
je.

Asi, que practicamente, estas
tiendas conforman una oferta
para atraer a cualquier tipo de
cliente, creando una sinergia
entre lo ferretero y la linea de
hogar v viceversa.

De pronto, llegd la hora en que
nos atendieron. El encargado de
recibirnos fue precisamente
Michael ~ Cohen,  Director
Comercial de la cadena Do It
Center.

Sabia bien de lo que se trataba,
pues sus primeras palabras indi-
caron que “ya conozco esta
revista, sobre todo en su versién
digital”.

Adentrandonos un poco en el
engranaje del negocio, empeza-
mos preguntando sobre la estra-
tegia de expansion del grupo, a
lo que Cohen indico que se pla-
nea abrir dos tiendas més en
cualquier momento, pues desean
estar mucho mas cerca de sus
clientes panamefios.

Todas las tiendas de la cadena
tienen en promedio de 3500 a
4000 metros cuadrados.
“Tratamos de que nuestras tien-
das sean espaciosas, de que el
comprador adquiera sus produc-
tos con comodidad v tranquili-
dad”, dice Cohen.

Sobre la idea de exportar este
concepto a otros paises del area
centroamericana como Costa
Rica, Cohen no niega que en
algun momento se ha pensado.
Sin embargo, recalca y advierte
que aunque poseen un brazo
exportador fuerte serfa entrar en
competencia con una de las

Estat
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Michael Cohen, Director Comercial de la cadena ferretera Do It
Center de Panama, afirma que hablar con los clientes a diario, les
ha dado las pautas para tener éxito al complacer a los compra-
dores.
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compariias del grupo que se
dedica a mayorizar y que preci-
samente toca muchos clientes
de Centroamérica, entre ellos
Costa Rica.

Precisamente, esta empresa es
International Hardware, que es
distribuidor internacional de ferre-
terfa y para ellos Costa Rica se
encuentra ubicado como el
segundo mercado més grande
de exportacion en el &rea, des-
pués del Caribe.

‘Aln asi, en una de nuestras
tiendas cercanas con la frontera
con Costa Rica, tenemos muchos
clientes ticos, por lo que si en
algiin momento tomamos la deci-
sién de expandimos hacia all,
Creemos que nos irfa bien”, indica
Cohen.

Sobre el éxito del concepto en
Panama, Michael destaca nueva-
mente que recae “en estar cerca
de nusstros clientes, donde a la
gente le gusta comprar. No tene-
mos ninguna tienda con proble-
mas de trafico. Igualmente, tene-
mos la ventaja de que somos
importadores directos y por ello,
le damos a los compradores el
beneficio directo de fabrica, pues
solamente el 2% de nuestros
productos se los compramos a
suplidores locales. Esto también
nos da el beneficio de la veloci-
dad para traer los productos”.
Asimismo, como tercer punto
destaca el desarrollo de progra-
mas como “Cliente Frecuente”,
que iguaimente les ha permitido
conocer y acercarse a los com-
pradores.

“Algo para nosotros muy impor-
tante es nuestra cercania con los
clientes. Buscar hablar con ellos
todos los dias, conocer sus nece-

sidades, saber qué es lo que
quieren, lo que buscan. Si uno
habla con 3 ¢ 4 clientes diarios,
son casi 100 al mes, y esto nos
da una cercania para mantener-
nos en constante innovacion,
dando a nuestros compradores
lo que ellos quieren”, asegura
Cohen.

Michael dice que en este negocio
no pueden quedar detalles al
azar, por eso es que la atencion
personalizada, también forma
parte de la filosoffa del grupo.
“En cada departamento, trata-
mos de ubicar al menos 3 vende-
dores”.

Para lograr esto, cada tienda
posee cerca de 60 personas en
cada piso de ventas y la mas
pequefia posee 45.

Segln Cohen, las tiendas se
identifican, por encima de la
competencia, por dar mas servi-
cio, por ser mas grandes, limpias,
“con mas personal, mayor inven-
tario activo y mas completo”.

En numeros

Una de las misiones del grupo, es
estudiar el “retailing” en todos
SUS aspectos, por eso no des-
aprovechan ninguna oportunidad
que les signifique crecer en este
sentido.

“Tratamos de visitar ferias a nivel
mundial, de ver otros negocios
que puedan mostrarmos mas del
negocio”, advierte Cohen.

Sobre el mercado panamefio,
indica que este es un mercado
regido mucho por precios y pre-
cisamente, un proveedor que
quiera mantener negocios con la
cadena deben tener una vision
mundial para los negocios, brin-
dar excelentes precios y estar
dispuesto a trabajar bajo el siste-
ma de “retailing” que posee ins-
taurado la cadena.

WWW.

“De hecho, tenemos algunos
proveedores ticos como Grupo
Inca, Masonite, Colorisa, entre
otros”, afirma Cohen.

Sobre los nimeros del negocio,
Michael cuenta que “en los Ulti-
mos 5 anos, no hemos tenido
ningun ano en el que no crezca-
mos menos del 20% y para este

com
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ano, ya estamos acercandonos
al 30%”".

Y para muestra esta que de las
10 tiendas que posee la cadena,
las Ultimas 7 las abrieron en los
ultimos 5 afos.

En otro dato importante, Cohen
comenta que el afo pasado, 3.5
millones de personas visitaron los
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Do It Center, lo que equivale a la
poblacion de Panama y que la
repeticion de visitas, mediante el
programa de Cliente Frecuente,
anda por el 80%.

“Nuestra empresa y crecimiento
es 100% capital orgénico. No ha
habido necesidad de comprar
tiendas o0 cadenas, de fusionarse

Cuando la
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Calidad Cuenta

Doit

aender

i

Estamos en Su
Comunidad

con otras compafias, de aporte
de socios. No le debemos nada a
los bancos. Todo lo hemos logra-
do a base de la conquista de
nuestros clientes”, asegura
Cohen.

Solo el afio anterior, esta cadena
registrd ventas cercanas a 10s
$100 millones.

Las tiendas Do It Center se caracterizan por su espacio, por
estar divididas por departamentos, por lograr que los clientes
compren con comodidad y por asegurarse de tener todo lo

que los compradores requieren.
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provechamos nuestra

estadia en Panama para

visitar a varios exponen-
tes de este mercado.
En el centro de la, hay varios
puntos de venta del supermer-
cado Super 99.
Propiamente, en el Centro
Comercial EI Dorado, poseen
una ferreteria que cuenta no
solo con mostrador, sino con
dos pasillos amplios con toda
serie de implementos.
El mecanismo de atencion
posee dos modalidades, una es
la de autoservicio, y la otra es la
de atencién técnica mediante el
mostrador. Esta parte es para
clientes que buscan productos
mas especificos y poseen mas
tiempo para recibir cualquier
asesorfa.
En los dos pasillos, también
estan apostados dos personas
como demostradoras para mos-
trar al cliente la diversidad de
productos. Precisamente, en
este mes de diciembre, estaban
ofertando con la linea de pintu-
ras, aduciendo que fin de afio
es una de las épocas en las que
los compradores mas adquie-
ren estas especialidades.
Javier Rudas, Encargado del
Area de Ferreterfa, de este
supermercado, comenta que la
idea es que el cliente encuentre
de todo en un solo lugar.
“‘La ferreteria es uno de los
departamentos mas importan-
tes del negocio, por eso esta
ubicada en el area de mayor
transito de los compradores, en
la entrada”, dice Rudas.
Afirma que siempre tratan de
tener de todo. “Hay producto

para compradores altamente
exigentes, como para los que
buscan algo sencillo”.

Comenta que las ventajas que
posee el departamento es que
registra ventas durante las 24
horas del dia. “Aqui se vende a
toda hora. Hay clientes que no
pueden venir durante el dia y
aprovechan la noche, ademas
muchas veces sucede que las
emergencias se presentan en
las madrugadas, y de repente
Se necesita hacer una instala-
cion, y los compradores saben
que siempre pueden contar con
nosotros”.

Afirma que aunque el personal
especializado no esta las 24

horas, en las madrugadas siem-
pre hay alguien para dar aten-
cion a los compradores.

Dice que la competencia cerca-
na no los afecta, ya que estan
muy cerca de un Do It Center.
“Quienes nos compran saben
que ademas de salir del apuro
ferretero, pueden hacer otras
compras, asi que encuentran
una solucién bastante integral”,
dice Rudas.

Esta cadena posee mas 31
supermercados, y en cada uno
de ellos no puede faltar el
departamento de ferreteria.
Para Rudas, la capacitacion
constante es clave. “Aqui viene
todo tipo de publico y con diver-

sas necesidades, y no podemos
darnos el lujo de no conocer un
producto. Hay que estar al tanto
de todos los detalles, sobre
todo con los productos nue-
vos”,

Rudas es el que se encarga de
atender a los proveedores y
posteriormente recomienda la
compra. “Aqui es necesario que
el mayorista se comprometa a
estar al dia con el producto en
el anaquel. No pueden haber
estantes vacios”.

Asegura que al supermercado
ingresa mucha gente, pero que
aproximadamente pueden estar
atendiendo cerca de 400 com-
pradores diarios.

Javier Rudas, Encargado
del Area de Ferreteria, de
Super 99, asegura que
“aqui se vende a toda
hora, pues abrimos las
24 horas y para ello,
tratamos de tener un
surtido amplio”

Las ferreterias de Colon en Panama, lucen por estar abarrota-
das, con productos de todo tipo, como en el caso de Materiales
Colén, que cuenta con un area de 2000 metros cuadrados y 28
empleados

| Puerto de Colon, como
= t0d0s l0s puertos, son de
—S0S lUgares en 10s que
abunda el calor con humedad
hasta la saciedad, el ir y venir de
la gente y las distintas empresas
comerciales por doquier.

Por nuestro periplo, nos interna-
mos en el centro de esta ciudad,
sucia por partes, trabada por
otras por el transito, pero de
mucho movimiento.

Aqui encontramos, casualmente,
una ferretera en manos de un
empresario oriental. Se trata de
Jaime Sam, Propietario de
Materiales Colon.

En el establecimiento, en el
mismo centro de Coldn, se com-
bina el autoservicio con la aten-
cion personalizada, donde las
gabachas rojas identifican a los
vendedores de los clientes.

En el lugar se encuentra de todo,
y todo espacio se aprovecha
para montar cualquier exhibicion
de producto, que va desde herra-
mientas eléctricas, loza sanitaria,
herramienta manual, accesorios
eléctricos, e incluso relojes de
pulsera y otro tipo de productos
de bazar.

El negocio es atendido por un
total de 28 personas y mantiene
un aposento aparte donde se
albergan algunas lineas de mate-
riales de construccion.

Sam dice que es un mercado
regular, pero que no se queja,
pues le va bien en las ventas.
“Hay mucho cliente en la parte de
mantenimiento y a ese mercado
es al que apostamos”, asegura
Sam.

Asegura que para Su Negocio es

mas facil traer productos desde
China, que abastecerse con pro-
veedores a nivel local.

“Es poco o que compro aqui,
pues ya tengo proveedores debi-
damente definidos y que siempre
me han ayudado”, dice Sam.
Materiales Coldn posee un area
de 2000 metros cuadrados. “Aqui
vendemos de todo y todo se
vende. Lo malo es que en el area
no hay mucho poder adquisitivo,
lo que limita las ventas un poco”.
Afirma que como en todo nego-
cio, hay dias buenos y dias
malos.

“El crédito lo tenemos limitado,
solo permitimos ventas al conta-
do. Abrimos todos los dias e
incluso sabados. En la parte de
materiales, las ganancias son
Menos, por eso tratamos de ven-
der mas de la parte de ferrete-
rfa”.

Afirma que le gusta estar en este
negocio y que piensa trabajar
unos 5 anos mas y después pen-
sard en jubilarse.

“Me gustarfa encontrar un inver-
sionista que estuviera interesado
en comprar el negocio”.

A la pregunta sobre cuanto valo-
raba su establecimiento, sin
dudarlo, aseguro “para mi vale 1
millén de ddlares”.

Dice que lo méas dificil ha sido
llevar un control estricto del inven-
tario, pues no ha encontrado un
sistema de computo eficiente
que le pueda ayudar en este sen-
tido.

“Siempre hay faltantes, pero
igualmente siempre hay ganan-
cias. Todo esta en saber trabajar
con orden”, concluye Sam.




oferta sea lo mas amplia posible.
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Los articulos de temporada, bien aprovechados, hacen la diferencia en épocas dificiles. Sin embargo,
detras de estos productos, como el camping, hay que reforzar las temporadas con algunos esfuerzos

en mercadeo.

iendas de campafia, lamparas, focos, sillas, implementos de
Tcacerl’a, cafas de pescar, anzuelos, bolsas de dormir, herra-
mientas de emergencia para vehiculo, parrilas, hieleras,
cajas de herramientas, tijeretas, cuchillos, machetes, termos,
cuchillas, zapatos, entre otros productos, son utilizados por los
clientes para acampar en el verano.
De esta pequefia lista en mencidn, no hay un solo producto que
no se encuentre en una ferreterfa.
Segun algunos proveedores de estos productos, es importante
gue los ferreteros motiven a sus clientes con una oferta pronuncia-
da de productos.
Asi que més vale ir alistando las vitrinas o cualquier area de exhi-
bicion para mostrar a los clientes las posibilidades que su negocio
puede ofrecer para vacacionar.
Lo méas importante es asegurarse practicamente de tener de
todo.
Claro esta, que algunos de los mayoristas consultados, advierten
que el ferretero debe, en primer instancia, asegurarse de adquirir
productos de buena calidad, pues si algo tienen que tener los
articulos destinados al camping es una buena resistencia ante
condiciones adversas.
Las tendencias indican que en el pais, las ventas de estos produc-
tos se incrementan en el verano, propiamente desde mediados de
diciembre, hasta incluso chocar con la Semana Santa y que llegan
a representar, durante este periodo, méas de un 20% del total.
Tome en cuenta que lo que su negocio no tenga, otro ferretero lo
tendra, por lo que lo mas recomendable es asegurarse de que su

Empresa Director 6 Teléfono Producto
Gte. Gral. Estrella

A. Borbény Vittorino 2222-3737 Carias y carretes

Comparifa S.A. Capra Shimano. Sefuelos
Rapala. Motores
Evinrude

Capris S.A Werner 2290-0102 LLamparas Bayco

Ossenbach

Cofersa Marco Romero | 2205-2570 Grill Life, Spray
Nine, Barbour,
Chefs Basic Select

Festacro S.A (G&Q)| Greivin Lopéz | 2447-7886 Cuchillas y
lamparas Hunter

Imp. Camvi Randall 2260-8594 Quest de Pro-Line

JLCRSA/ Campos (tiendas, sillas

Soldaduras L.C y catres) / Linea
Bonfire (cuchillos,
parrila, cocina de
gas y lémparas)

Importadora. Erick 2292-2424 Thermos

América S.A BermUdez Parrillas Grill Zone
y Char Broll
Linternas Garrity
y Dorcy
Ventiladores Lasko
Punales Tramontina
Cuerdas para pesca
America, Plantilas
eléctricas
Tostamaster

Rosejo José Schifter | 2296-7670 Linternas Garrity

Sorie International Niki Sciamanna| 2296-2117 Cilindros y lamparas
Walkover

Sunny Valley Patric Manuel | 2290-5820 Virginia

enlinea.com

Las ventas de implemen-
tos para camping, en la
época de verano, pueden
llegar a significar hasta un

20% del total.
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Para los ferreteros que requieran en este verano, contar con una carta completa de productos para
camping, es importante que tengan presente la oferta que ofrece en el mercado, International

Hardware.

- sta empresa cuenta con
= na amplia variedad de
e PrOAUCEOS DEJO 12 liNEQ
de camping, y que gozan de
una alta calidad.

Segun  Damian Vallarino,
Gerente  Regional  para
Latinoamérica, de International
Hardware, el elemento dife-
renciador que poseen los pro-
ductos de camping de la
empresa, es “la calidad de
nuestros productos, el aseso-
ramiento en el punto de venta
(céomo exhibir) y atencion efi-
ciente y rapida localmente a
través de nuestro distribuidor y
S0Cio estratégico
Importaciones CAMVI, S.A.”.
Sin  embargo, ademéas de
estas diferencias de alto valor,
Vallarino también destaca
otras ventajas como contar
con linea de campamento
amplia, bajo una misma marca
especializada en el area y
desarrollandose cada dia mas,
de acuerdo “con las exigen-
cias y necesidades del cam-
pista actual de nuestros mer-
cados latinos”.

Argumenta que con esta linea
el ferretero, por ejemplo, no
tendra problemas en suminis-
trar a sus clientes, todos los
implementos necesarios para
acampar y por ende resolver
las vacaciones de sus com-
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pradores.

“Manejamos una gran variedad,
desde tiendas de campafias indi-
viduales, asi como familiares,
pasando por bolsas de dormir,
lamparas y estufas a gas, hasta
cuchillas en acero inoxidable para
acampar. Se trata de una linea
muy amplia”, dice Vallarino.

- ¢Por qué los ferreteros deben
tener estos productos en sus
negocios?

- Hoy, los negocios ferreteros
tienen que diversificarse y no solo
pensar en las ventas de herra-
mientas y otras lineas de ferrete-
ria, sino en productos diferentes
tales como lineas de camping, ya
que el consumidor le encanta
encontrar de todo en su ferreteria
mas cercana, “y sobre todo en un
mercado como el costarricense
donde el camping es de alta
practica en todo el pais”.

- ¢ Qué ventajas en cuanto a ren-
tabilidad otorgan estos productos
a los ferreteros?

- La ventaja esté en que el cliente
ferretero puede manejar toda una
linea completa en nuestra marca
QUEST, lo que le permite maximi-
zar Sus compras con un solo
proveedor, lo que le da mayor
rentabilidad. Toda nuestra linea
esta fabricada bajo altos estanda-
res y cuenta con garantia de

fabrica para el consumidor final”.

Argumenta que precisamente
con este Ultimo punto el ferretero
puede constatar de que puede
contar con un producto que otor-
ga un fuerte respaldo, y que ade-

/4

Por International
Hardware

mas, por el valor estético que
presentan los productos, hacen
que sea una linea alin mas llama-
tiva'y que brinda mayores facilida-
des de comercializacion.

Damian Vallarino, Gerente Regional para Latinoamérica, de
International Hardware afirma que en Costa Rica, los productos de
camping, se distribuyen por medio de Importaciones CAMVI, S.A.

enlinea.com

QUEST
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iINos vamos de
Campamento!

Distribuye:

// Importaciones CAMVI JLCR, S.A.
SOLDADURAS L.C.

Tel. 506 2260-8594 / Fax. 506 2206-8597

600mts. Norte, 15mts. Oeste y 50mts. Norte de la Iglesia
Catolica Barva, Heredia, CortaRica - e-mail: camvi.gventas@ice.co.cr

Garantia Internacional Respaldada por: g :VA%TIE?RNMA/Z%%AL Zona Libre de Coldn, Panama




Para exhibir;

Zona Este: Gabriela Alpizar,
Cel.: (506) 8831-2296 e gabriela.alpizar@eka.net
Zona Oeste: Braulio Chavarria

Cel.: (506) 8372-1192 e braulio.chavarria@eka.net
Para mas informacion:

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

EXPOSItOreS conimados al 1771212008
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¢ Gomo vender mas?

Esta es la pregunta, que muchas veces no encuentra respuesta, pero que significa la
diferencia entre ser exitoso o no, en el mercado ferretero.

Y es precisamente, uno de los temas que seran abarcados
en el Congreso Ferretero, bajo el marco de Expoferretera.
El encargado de ofrecer esta charla sera Jorge Sans, quien
tiene méas de 20 afios de experiencia como director ejecu-
tivo de grandes corporaciones internacionales relacionadas
a la industria del “retail” (venta al detalle) ferretero y en la
venta de materiales de construccién.

Como Vicepresidente Corporativo Comercial del Grupo Co-
rimon Internacional, fue responsable de las actividades co-
merciales de ocho companias en seis
paises, con ventas aproximadas de
$460 millones de dolares anuales.
Como Vicepresidente Ejecutivo del
grupo Corimon internacional cre6 la
primera cadena de centros del hogar
en Venezuela donde también fue res-
ponsable de su funcionamiento. Poste-
riormente, fue gerente general de mas
de 350 tiendas de pintura y productos
de decoracioén en los mercados de los
Estados Unidos, México, Venezuela,
Colombia y el Caribe.

Desde 1995 se traslad6 a Los Estados
Unidos, para trabajar como lider con-
sultor de www.cibologroup.com , una
empresa reconocidas en consultoria
para negocios ferreteros y de venta de
materiales de construccion ubicada en
San Antonio, Texas. Durante este pe-
riodo ha liderado méas de 30 proyecto
internacionales en Europa, Rusia, Ara-
bia Saudita y en varios paises de Lati-
noameérica.

Sans ha realizado numerosas conferencias internacionales
relacionadas con temas asociados a la industria ferretera,
ofreciendo capacitacién en temas comerciales y operativos
a mas de 5.000 ferreteros a nivel internacional.

Ademas, tiene una larga trayectoria y experiencia en la re-
organizacién de negocios, programas de entrenamiento, asi
como en programas de reestructuracion y de reduccién de
costos. Sans es graduado de la Universidad Central de Ve-
nezuela en Administracion de Empresas con una especiali-

Temas del congreso:
+ Estrategia de ventas: ;Como vender méas?

+¢,Cbmo ser efectivo en compras y ventas? Manejo eficiente de inventarios.

dad en Ingenieria Comercial y en Mercadotecnia.

En el sector ferretero y de la construccion hay una variable
que los empresarios no pueden pasar desapercibida, y va
referida a las acciones diarias que deben realizarse para
hacer la diferencia en ventas.

Vender méas no significa solamente tener un buen dia de
ventas, sino alargar este proceso por periodos mas exten-
sos, de forma que las companias adquieran valor, tanto in-
terno como para sus clientes.

Todos los dias fluyen ideas de como mejorar
el proceso de ventas, lo importante es tener-
las a mano y posteriormente, implementar-
las.

El negocio de “retailing” avanza todos los
dias con novedades para aplicar a los com-
pradores, por lo que es importante estar al
tanto de todos los pormenores que el negocio
encierra.

Vender mas, es precisamente el primer paso
para crear valor en la empresa y para no ser
desplazado por la competencia.

“Estrategias de Ventas:

¢, Como vender mas?”
Conferencista:

Jorge Sans

Cuando: sabado 25 de abril
Hora: de 4:00 pm a 6:00 pm

"‘. Congreso

Dos eventos Simultaneos para tener ideas
24y 25 de Abril, La Casona, Pedregal.

Organiza:

+ Taller de Negociacion: Saque el maximo provecho de los negocios con mayoristas.

Participacion:
1 charla: $100 - 2 charlas: $150 - 3 charlas: $180  Tel.: (506) 2231-6722 , ext 150,130,134

[lIercas y tornitios

Inscripciones:

LA REVISTA FERRETERA
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Maquina de soldar de 125
amperios, con motor Subari de
9 Hp. Cumple la doble funcion
de ser generador y maquina de
soldar. El generador tiene 5500

Inyecte

Cajas para herramientas watts. 3 afios de garantia en su ]
Rimax. Veridad de tamafios. totalidad. Variedad de herramientas manuales Great Neck y Bellota. ‘ Atencion al cliente:
Distribuye: Unidos Mayoreo Distribuye Importadora América J (506) 2447-7886 Distribuidora Ferretera G&Q
Tﬁl.: [506] 2215-8822 Tel': [506] 2292'2424 S5an Ramdn, Afajuefa Distribuidor exclusivo en Costa Rica

] 50 mts, Sur Iglesia Tremedal -
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Para exhibir:

Anayansi Jaen
Tel. (506) 8844-4116 e anayansi.jaen@eka.net
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PI-ASTIHEK S‘A. Tel: 2453-1251 = Fanxt 2453-13?3

PALMARES WWW. plutlmusa.mm

Condicen Lida... 23821949, 22821950
Elmtr'\m Ejh ....2242 029, 2232-6071
Capris SA..... i e e s e S D00 D2 . 2281445
Eleciro 'u'édwlas S A . 2285-2785..... 2285-2885
impuﬁ:m:lr'e& "."re:ga .. 24844600 ... 2494-0960
Ceramicas Mundiales S.A.... w22dd-0153..... 2259-8484
Durman Esquivel S.A... i - 2436-4700..... 2256-T176
Eisenkraf - Hemmann Schm|dt Caa lea ....225? 0964d...... 2222-B678

Aqui los empresarios encuentran :deas ¥ solu:iones para incrementar su productividad, bajar costos y ser mas competitivos.
Informacidn: Johanna Arguello. Tel. 2231-6722 ext. 130, email: johanna.arguello@eka.net
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Michelle Goddard Royo
Directora General
michelle.goddard@eka.net

¢,Cual es el recurso mas escaso que tiene
usted y el que debe administrar mejor? El
tiempo.

Para el gerente 0 encargado de una ferrete-
ria, al igual que de cualquier otro sector, el
manejo del tiempo es un elemento que puede
hacer la diferencia entre el fracaso y el éxito.
Casi siempre, €l ferretero dedica gran parte
de su dia a lidiar con el mantenimiento del
inventario, la logistica de la compra, relacion
con los bancos y proveedores, es decir, a
tareas que dificilmente le otorgaran una ven-

taja competitiva importante en el mercado.
De esta forma, es necesario preguntarse:
¢,qué funciones deberfan catalogarse como
prioritarias y prestarles méas atencién que al
resto?

Al tratarse de ferreterfas, éstas se clasifican
en tres categorias:

Caracteristicas y decoracion del negocio:
consiga que su cliente se sienta como un rey
y que la experiencia de compra, desde la
apariencia de la tienda hasta la colocacion de
los productos, lo haga sentirse lo suficiente-
mente comodo. Asi, el monto de la compra
actual podra ser mayor y habran mas proba-
bilidades de que regrese a Su negocio la
proxima vez que necesite algo.
Reclutamiento y capacitacion de los depen-

dientes: Ellos son los representantes de la
cultura, los defectos y virtudes del estableci-
miento. Y mas alla de los recursos que se
dediquen a este rubro, no hay que olvidar
que una actitud de servicio por parte de la
gerencia hacia los empleados, es la mejor
manera que éstos transmitan esa misma
actitud de servicio y cordialidad hacia los
clientes.

Gestion efectiva de clientes: se refiere aiden-
tificar necesidades y cubrirlas con productos
0 Servicios que sirvan para no perder a los
clientes actuales y atraer nuevos. Un ejemplo
de esto es determinar las condiciones del
barrio 0 zona de influencia de la ferreteria y
adaptarse a ellas, con horarios distintos o
productos especificos.

LISTA DE ANUNCIANTES

Empresa Contacto Cargo Teléfono Fax Apartado Email

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

Coflex Mauricio Coronado  Vicepresidente (52) (81) 8389 2800  (52) (81) 83892850 N.D mcoronado@coflex.com.mx

Copper and Tools Jeysol Miranda Asistente de Gerencia 2289 96 98 228827 74 N.D info@copperandtools.com

Distribuidora de Hierro y Acero Eduardo Lang Gerente General 223399 25 N.D N.D N.D

Electro Vélvulas Ilka Vargas Directora 2285 26 85 228528 85 1235 2100 ikavargas@gmail.com

Fusion Polymers de Costa Rica ~ Walter Miranda Representante Costa Rica 2260 28 17 N.D N.D wmiranda@fusionpolymers.com.mx
lluminacién Tecnolite Alberto Carvajal Gerente General 2235 6061 224005 18 274 2120 tecnolite@racsa.co.cr

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

Importaciones Gampos Rudin. Oscar Campos Gerente General 2257 46 04 2257 58 35 1216-2100 camrudin@racsa.co.cr

Importaciones Vega Rafael Vargas Gerente General 2494 46 00 N.D N.D impovega@racsa.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 222832 32 222832 32 N.D jportuguez@mapar.us

Metlica Imperio Mario Solano Gerente Comercial 2293 37 37 229309 16 N.D msolano@metalicaimperio.com

Prodex Sivia Gonzélez Directora de Mercadeo 2438 23 22 2438 23 41 330 4060 sivia.gonzalez@prodexcr.com
Schneider Electric Centroamérica  Ramiro Alvarez Gerente General 221094 00 2232 04 26 4123 1000 ramiro.alvarez@cr.schneider.electric.com
Soldaduras LC Randall Campos ~ Gerente de Ventas 2260 85 94 226085 97 N.D rand77cr@hotmail.com o el soldadic@ice.co.cr
Sur Quimica Eduardo Fumero  Gerente General 22113400 2256 06 90 22341150  ND

Transfesa Oscar Martinez Gerente de Ventas 221089 89 2291 07 31 21562150 omartinez@transfesacr.com

Vedova y Obando Gerardo Ortufio  Gerente Comercial 2221 98 44 22332116 N.D g.0rtuno@vyo.co.cr

Disfrute y diviértase...nosotros trabajam
puscan optimizar la distribucién eléctrica, la seguri
ostos de mantenimiento en instalaciones comerci
icio.
su socio especialista le ayuda
en hospitales, hoteles, centros co:

ntrol de motores para sistema il

ascensores y escaleras e icas
€ nads ores’) éctricas
Contre pdetiuminacion

Segurid ad-mntrol de accesos l
Grabacion 'y monitoreo de eventos.en todo él'imcio
“Schneider rlc, asistiéndolo a lograr mas corgenergl’a”.

www.schneider-€

@
‘ neider
38 ENERO 09 TYT tytenlinea. - Electric




. Rain Block

« Impermeabilizante.
+150% de resistencia a
cambios de contraccion y
dilatacion.

+ 100% Acrilico.

« 5 colores de cartilla.

« Revestimiento decorativo. —
+ 100% acrilico.

« De alta resistencia a

factores climaticos.

« Alta lavabilidad.

» Amplia gama de colores.

» Magnum

+ 100% acrilica.

« |deal para uso tanto en
interiores como exteriores.
« Mas de 3000 colores de
cartilla.

i Pinturas

oral

www.pinturaskoral.com I






