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menos esfuerzo y tiempo,

ERRALLA Menos tiempo,
mas ahorro.

Construya inteligentemente.

Con Ferralla sus proyectos requieren de
obteniendo
eficacia que se refleja en los resultados
finales: calidad y garantia a su alcance.

planos de taller.

e Materias primas con estdndares

internacionales ASTM.

y en obra.
- e Mds uniformidad en la produccion
"

especificaciones estructurales.

medio de eniregas parciales.

e Cotizamos la cantfidad de Ferralla contra

e Servicio personalizado y asesoria profesional.

e Reduce tiempos de ejecucién en su proyecto.
e Menor requerimiento para bodegas y talleres

j elementos y un mejor cumplimiento en las

e Menorriesgo de accidentes en obra.
. e Un mejor manejo del flujo del proyecto por

Ferralla, la solucidén a su alcance.

- e Evita desperdicios de acero en varilas.

de los

~

Obtenga ademads los siguientes beneficios:

J

i FIGURAS MAS COMUNES
GANCHO BARRA U CASA NORMAL
T | . . ; . .
o —_ ! Descripcion | Ferralla (kg) | Varilla (kg) | Diferencia % Producto exclusivo de
3 | Varilla N°2 G60| 360 385 7.14
‘ [: ™ i . Varila N°3G40| 2590 2722 508
— L / | Total 2950 3107 533

*Bl céleulo fue realizado con base en una casa de 130 metros
cuadrados, varia de acuerdo ala dimensién de la construccion.

BARRA L ARO CIRCULAR BARRA Z

Tel: (506) 2247-7200 ¢ Email: ferralla@abonosagro.com ¢ www.abonosagro.com

(s

ABONOS AGRO

SLAT FINISH
|

Cero lagrimas 'fm Cero humedad

Sin olor, - .
; ’ La unica pintura
sin vapores, ; o
ACRYLIC LA TEX sin problemas. que detiene 100%

ODOR FREE DRY COAT

S[EEOCLICENE, "u““‘l Masonry Wa*

Ya NO importa -
qué hay al otro

lado de la pared. NI M.,..a_t;...r"
"t e Laten Acrifica !

cE
WHITE & MSTEL pa

LOS EXPERTOS RECOMIENDAN LANCO e www.lancopaints.com

T M -r .--:'-'..
Ex M‘_mucﬂ___ q:“:, oM

E ON: CONCRETE. ! RAY
CONCRETO. MADE

Promocion vélida hasta el 30 de setiembre de 2009.



En nuestra
proxima
edicion

SEPTIEMBRE

Abrasion, pulido, lijado, para
esmerilar... ;Ya el ferretero tiene
todos sus productos y esté entera-
do de sus ventajas? ;Estan sus
abrasivos en estos negocios o les
falta fuerza? Esta es su oportuni-
dad para reforzar la presencia o
imagen de su marca en el merca-
do.

Ranking de los grandes importa-
dores y mayoristas del mercado
TYT da a conocer el ranking de

mayoristas mas importantes del
sector a nivel nacional.

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 ferre-
tero 0 de construccion puede sus-
cribirse 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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¢Como vender mas de lo mismo?

El primer elemento clave que debe tener
una ferreteria cuando busca desplazar a su
competencia, y encontrar un nicho para
explotar, es dar énfasis a la capacitacion,
PEro NO a una preparacion en la que sus
vendedores conozcan solamente 10 que
estan vendiendo, sino como venderlo y
sobre todo como vender mas de lo
mismo...

13 EN CONCRETO

Especial de Pinturas

Si tomaramos una fotografia del sector de
pintura, probablemente ésta nos diria que
en este momento el mercado se mueve por
precio, y en franca pugna por conquistar la

mayor parte de la red de distribucion.

20 PERFIL
Reimers Industrial busca satisfacer otros
nichos de mercado

22 EN BODEGA
Audio Accesorios de Costa Rica lanzd
nueva marca

25 PRODUCTOS FERRETEROS
26 CAPRIS CON HERRAMIENTA MANUAL

30 EXPOFERRETERA
¢ Quiénes asisten a Expoferretera?

Un estudio realizado en la Expoferretera
anterior “retratd de cuerpo entero” al tipo
de asistente, sus intereses, gustos y prefe-
rencias en la feria.

32 EL FERRETERO

Ferreteria Quincho

“La ferreteria del pueblo”

Poder determinar con exactitud lo que los
clientes desean y mantener un alto surtido
de productos, e incorporar con tino lineas
gue no son usualmente ferreteras, han
marcado el éxito de este negocio

tytenlinea.
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28 HAGALO USTED MISMO

Repello de “grueso” calibre

SANSON Repello Grueso se aplica como capa de
repello sobre superficies exteriores e interiores en
muros de concreto. Es un producto elaborado para
obtener durabilidad con poco riesgo de agrietamiento.

Aclaracion

La empresa Arfosa distribuye herramientas de aire, entre
las que destacan las pistolas de gravedad para pintar
marca WUFU, para el sector automotriz.

Aclaramos esta informacion, ya que en la edicidn anterior
se consigno errdneamente la marca de estos productos.

Hagase amigo
de TyT en:

facebook
revistatyt ferreterias

Lo que usted busca es...

Imacasa

Q'QBG EM@

£ |macasa

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
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Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net

0 no sé ustedes, pero jya
Yme cansé de esto! Como

dijo el comentarista mexi-
cano cuando Costa Rica anot6 el
gol del empate, ya sobre tiempo,
en la pasada Copa de Oro: “no
puede ser... Maldita sea...! Con
esto que el mundo empresarial se
ha empecinado, con esto que
llaman crisis. jAl “carajo” con
esto!
Cualquiera me podria decir, es
que los clientes estan compran-
do menos, estan acudiendo
mucho menos a los negocios, ya
no hacen fuertes inversiones.
Simplemente, no compran como

antes y por lo tanto usted no
vende como antes...

Sin embargo, le mando una inte-
rrogante, se o pongo de esta
manera: ¢ significo para mis clien-
tes algo méas que un proveedor
de productos y servicio?

Si un negocio fuera mas signifi-
cativo que esto, lo méas seguro es
que los clientes estarian desde
muy temprano a la espera de
que el establecimiento abra sus
puertas.

No basta Unicamente con que
los clientes sepan y recuerden
que a la vuelta de la esquina, en
la media cuadra, 200 metros sur
del banco, junto a la bomba,
frente al parque, esta su ferrete-
rfa, si éstos no la usan ni la bus-
can.

Hay que buscar ser exclusivos,
Unicos, diferentes, porque la
competencia tiene 10s mismos
productos que tiene su negocio.
Si usted no se diferencia y no
crea relaciones de valor con sus
clientes, probablemente a los
compradores les dara exacta-
mente lo mismo ir a una ferreterfa
0 a otra, total, en cualquiera van

Ultimas noticias de www.

* Crisis frena inversiones en la construccion
¢ UE aplica impuesto antidumping definitivo sobre varillas de acero de China
¢ ;COmo negociar para vender mas?

* Home Depot invertira US$ 221 millones en México
¢ Reimers Industrial con nueva cara
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tytenlinea.

aencontrar lo mismo: los mismos
productos, los mismos exhibido-
res, y hasta los mismos pre-
cios...

Un cliente puede encontrar en su
ferreteria los cables, el condutt, el
tape, los tornillos, los apagado-
res, las placas, para una instala-
cién eléctrica, pero ademas
¢ Tiene su negocio, alguien a la
mano, que pueda ayudarle a
hacer esa instalacion?.

Alguien a quien le pueda reco-
mendar, como parte de la solu-
cion a problema que en ese
momento tiene el cliente.
Muchos clientes postergan el
desarrollo de sus remodelacio-
nes, reparaciones 0 proyectos,
sencillamente porque no tienen
quien que se los realice, o al
menos alguien que les pueda
recomendar un profesional de
confianza.

Si ya tiene una base de datos de
sus clientes, haga una base de
datos de soluciones diferencia-
das, que consigan precisamente
relaciones duraderas y de valor, y
haga como yo, que mandé al
‘cargjo” a la crisis. ..

enlinea.com
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tuercas y tornilios

www.tytenlinea.com
Tel. 2231-6722 Fax. 2296-1876

Apartado 11406-1000
San José, Costa Rica
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Las 120 de tyt

Recibo periodicamente su revista en mi ferreteria. Recuerdo que en una de
sus ediciones anteriores, ustedes presentan un estudio de las 120 ferreterias
mas importantes por provincia. ¢Me podran recordar cudl edicién es? O si
es posible, ,me podran enviar dicha edicion, por correo electrdnico?
Andrey Gamboa

Centro Gamo Hogar S.A.

Santiago de Puriscal, Costa Rica

R/ Estimado sefior Gamboa, gracias por leer TYT. Nuestra revista se encuen-
tra en intemet, a traves de la pagina www.tytenlinea.com

En este sitio, puede consuttar la revista correspondiente al Ranking de las 120
Ferreterias mas importantes de TYT.

Sefiores TYT

Estoy haciendo un trabajo con una microempresa colombiana llamada
COLCABUYA (www.colcabuya.com.co), que fabrica todo tipo de amarres,
como zunchos, hilo de polipropileno, canamo, sogas, grapas, entre otros.
La empresa esta interesada en expadirse a otros paises por 1o que nos inte-
resa conocer grandes ferreterias en otras naciones a las que la empresa
pueda proveer.

Mil gracias por su atencion, espero su respuesta.

Maria Fernanda Sogamoso

El equipo de trabajo de TYT, m’é_'ntan tﬁﬁsﬁ}@l
Angélica Ballestero Solano
 sefiora madre de nuewmmyd’y cliente

Marco Herndndez, Gerente General, de Transfesa.

——

Nos solidarizamos con el dolor que embarga a sus
hijos y estimable familia, y hacemos llegar nuestras
mds sentidas condolencias.

AY2/,
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PINCELADAS

.8l es SAJA es para toda Ia vidall

ctualmente, el negocio para la mayorfa de ferreterias gira en
torno a poder brindar soluciones completas a los clientes,

diversificar con productos que generen otras ventas o que sean
complementos de otros, 1o que se conoce como articulos gancho.
Precisamente, la empresa Florex de San Ramén de Alajuela, fabrican-
te de quimicos de limpieza amigables con el ambiente, posee una
linea especial para las ferreterias.
Florex tiene a disposicion de las ferreterias jabones multiusos para
paredes y pisos, un complemento ideal para clientes que compran o
utilizan hidrolavadoras, crema desengrasante de manos para talleres,
desengrasantes fuertes para mecanicos, desengrasante de parrilas,
champu y silicones abrillantadores, limpiadores de parabrisas en pas-
tillas, limpiadores de losa sanitaria y desinfectantes, controladores de
malos olores como para negocios de lavado de autos, ademas de un
producto natural de microorganismos benéficos, entre otros.
Silvia Elena Chaves, Vice Presidenta de Florex, afirma que “nuestros
productos son parte de una solucion completa que el ferretero puede
trasladar a sus clientes”.
La empresa ofrece toda la asesoria técnica y exhibidores a los clientes
que deseen vender estos productos.
Florex opera desde el 2003, posee 29 empleados. Su sitio web es:
www.florexcr.com 'y su teléfono: (506) 2447-2323.

"

IBUIDOR EXCLUSIVO:

- c?—.lh—
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Estos son parte de los productos que Florex ofrece a las ferret-
erias. El objetivo de la empresa es encontrar un distribuidor para
este canal. Los productos conforman complementos para propi-
ciar la venta de otros articulos.

LA SOLUCION EN TORNILLOS Y MAS...

www.tornilloslauruca.net - telemercadeo@tornilloslauruca.net
Contiguo a Faco, La Uruca

Tel: 2256-5212

#5SATA >

La Mejor Alternativa En Su Desicion Profesional




PINCELADAS

schneider amplia su
gama de productos

- n Schneider, lejos de dejarse llevar por la crisis y mas bien han
m\ctado esta palabra, han sacado el maximo provecho para
e 2TIliAr SU Oferta de productos y buscar captar otros mercados.
Incluso, recientemente realizaron una inversion de $1 milldn en su
nuevo edificio que es una muestra de la eficiencia que se puede lograr
con la tecnologia de la empresa, logrando mayor eficiencia en el con-
sumo de energia.

“Queriamos darle a nuestra gente un mejor ambiente para aumentar
aln mas la productividad”, indica Ramiro Alvarez, Gerente General de
Schneider.

Manifiesta que este es un esfuerzo relevante y que lo logran gracias a
los crecimientos de mas del 25% por afio que ha mantenido la com-
paria, durante los ultimos cuatro afos. “Es un reconocimiento para
nuestra gente”’, asegura.

Aunque pareciera contradictorio hacer este tipo de inversiones, en
estos momentos, Alvarez dice que “eso demuestra el compromiso de
la empresa con su gente y con el mercado”.

El edificio cuenta ahora con sistema de television por circuito cerrado,
controles de avanzada en aire acondicionado e iluminacion, produc-
tos que actualmente se comercializan en el mercado.

“El propdsito de la empresa es proveer soluciones que permitan el uso
eficiente de la energia. En este sentido, le estamos dando apoyo a
nuestros clientes”.

-

4 i/ i
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Ramiro Alvarez, Gerente General y Kattya Cabibbo, Gerente de
Mercadeo de Schneider, manifiestan que el nuevo edificio de la
empresa, adaptado con la tecnologia de la compafia, les permite
tener mejoras en la productividad de su gente.

10 AGOSTO 09 TYT ¢ www.

Yessenia Vindas, Encargada de Recursos Humanos de Sur y sus
comparnieros, estuvieron muy atareados en Expoempleo, pues un
gran nimero de candidatos visitaron su stand.

ur fue otra de las empresas que también participd en la feria de

empleo, Expoempleo.

Uno de los objetivos de la presencia de la empresa en esta
feria, seguin Yesennia Vindas, Encargada de Recursos Humanos de la
compahia, fue adquirir la mayor cantidad de candidatos para ampliar
su base de datos de talentos.

“La consolidacién que posee la empresa hace que en cualquier
momento requiramos de candidatos que nos puedan ayudar en diver-
sas areas”, comento Vindas.

Asegurd que a pesar de que se viven momentos de crisis global, Sur
tiene una responsabilidad social de abrir sus puertas al mercado labo-
ral, “ya que en momentos como este es cuando mas se requiere de
talento que consolide mas el trabajo de la compania”.

En Expoempleo, Sur tenia abiertas plazas en el area de ventas, pero
Vindas indicd que en el futuro deberén llenar algunas plazas, por la
expansion de la empresa, por o “que era importante estar en esta
feria y ampliar nuestra base de datos de candidatos”.

enlinea.com

Noticias de Centroamerica

Nicaragua.- Unas 60 empresas nicaraglienses y chinas participaran en la prime-
ra feria comercial binacional, en agosto, en Nicaragua, con la que se busca inten-
sificar las relaciones comerciales y abrir nuevos mercados a productos de ambos
paises, anunciaron los organizadores.

Las empresas nicaraglienses tendran puestos de exhibicion con productos que
son de gran interés para exportar a China, como mariscos, tabaco, ron y café,
mientras que el pais asiatico mostrara electrodomésticos, maqguinaria, implemen-
tos para la pesca, bicicletas, muebles y generadores de energia, ademas de otros
articulos de ferreterfa y tecnologias para la construccion.

La exposicion serd una oportunidad para promover las relaciones comerciales
entre Nicaragua y China y para dinamizar las transacciones econdmicas entre los
dos mercados, segun el asesor econdmico del Gobiemo, Bayardo Arce.

Arce menciond que China “ha mostrado interés en proyectos de energia renova-
ble, para lo que enviamos informes de programas que hasta la fecha no han sido
negociados”.

Durante la feria se realizaran foros con profesionales del comercio y empresarios
interesados en estrechar relaciones comerciales con China, para tratar sobre la
diversidad y calidad de los productos chinos, asf como la demandas del mercado
de ese pals.

Nicaragua

— g Raady
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MERCADEO

y

El primer elemento clave que debe tener una ferreteria cuando busca desplazar a su competencia, y encontrar un nicho para
explotar, es dar énfasis a la capacitacion, pero no a una preparacion en la que sus vendedores conozcan solamente lo que estan

vendiendo, sino como venderlo y sobre todo cdmo vender mas de lo mismo...

emos estado en varios

negocios ferreteros y visto

como muchos de los clien-
tes se marchan con un producto
€n Sus manas, gracias a la gestion
de ventas del dependiente, pero
igualmente, notamos que por falta
de preparacion del vendedor, en
no dar una asesoria completa, 0
simplemente no indagar mas
sobre las necesidades del com-
prador, o deja irse cuando el
cliente pudo haberse llevado el
doble de su compra y una satis-
faccion mas completa.
cAlgo més?
Hl estribillo “4algo mas?” ya no es
suficiente. En momentos de alta
competencia, lo que se dejd de
vender hoy, la competencia lo
vendera manana.
Un ejemplo:
Cliente: — estoy cambiando los
clavos de mi techo por tornillos, y
necesito una llave para atornillar.
¢ Tiene alguna que me pueda servir
para este tamafo de tornillos?
Dependiente; — Claro, aqui esta. ..
¢,Algo méas?
Cliente: (se queda pensando) —
iNo, gracias...!
Verdaderamente, y ante este veri-
dico ejemplo, un dependiente que
hubiera brindado mas asesorfa,
probablemente le habria facilitado
las cosas al comprador ofrecién-

dole una gama mas amplia de
productos para su trabajo. En pri-
mer instancia, ofrecerle un taladro,
sobre todo en momentos en que
los clientes buscan eficiencia y
rapidez, posteriormente, al menos
preguntarle por la cantidad de
clavos a cambiar y asi venderle
todos los tornillos de una vez. Y si
se trataba de trabajar en un techo,
quizés una escalera también esta-
ba dentro de las posibilidades de
solucidn y por qué no, incluso ofre-
cer alguna lamina de zinc para que
la cambie por alguna deteriorada.
Y si se trata de cambiar los tomillos
del techo, por qué no asesorar al
cliente para que aproveche pintar-
lo.

Es facil notar como una simple
peticion de un cliente, se puede
convertir en una oportunidad
amplia para vender. Y es casi
Seguro que aungue solo se lleve la
lave para los tomilos, cuando
piense en una reparacion, o la rea-
lizacion de un proyecto, instintiva-
mente llegara nuevamente al nego-
cio.

Los clientes demandan de las
empresas senvicio y productos de
calidad.

La esencia de cualquier negocio
ferretero es darle rotacion a los
productos a la mayor velocidad
posible y asi disminuir al maximo

Establecer capacitaciones dirigidas a que el personal de ventas
conozca los productos, son insuficientes. Estas deben ir encami-

nadas en como vender y en cdmo vender mas de lo mismo.

los tiempos de recuperacion.
Las estadisticas indican que cerca
del 41% de los clientes que ingre-
san a un negocio se marcharon
con sus necesidades solventadas
amedias, que no recibieron la ase-
sorfa necesaria, 1o que provocd
Que no compraran 0 que apenas
compraran menos de la mitad.
lgualmente, méas del 35% de los
clientes que ingresan con una idea
de compra, tienen la posibilidad de
aumentar su adquisicion a mas del
doble, con una asesoria adecuada,
ya que la mayoria de productos
significan un “gancho” para adquirir
otros.
Todos los clientes que ingresan al
Negocio, necesariamente es por-
Qque quieren comprar, solventar sus
problemas, y por ende, la ferreteria
debe convertirse en el lugar de
soluciones y respuestas.
En Costa Rica, segun los expertos
n “retaiing” o venta al detalle, el
conformismo, la pereza y el desga-
no se apodera de los vendedores,
pero mayormente, otro problema
nace del ferretero o duefio mismo

que establece comisiones dispare-
jas para ciertas éreas o categorias
de producto, lo que ocasiona que
los dependientes se centren mas
en las ventas de aquellos produc-
tos que les generan mas dividen-
dos.

Por ejemplo, un departamento de
pintura, es el que mas rentabiidad
arroja al negocio, pero posee, en
algunos casos, una comision al
vendedor de un 1%, mientras otros
productos que brindan rentabilida-
des menores a negocio, como
algunas herramientas manuales, le
significan un 5% sobre cualquier
venta. Logicamente, el dependien-
te se enfocard mas en aquellas
areas o productos que mas comi-
sSién 0 ganancia le signifiquen, en
detrimento del senvicio y la satisfac-
cién maxima de los clientes.
Alfinal, cuando el negocio ferretero
hace una revision de ventas por
categorfa no solo podréa ver refleja-
da esta situacion, sino que podria
observar una rotacion desigual en
muchas areas o categorias de pro-
ducto.

La mejor B o.
al mej 'cio

Juan Carlos Giordano y Eladio Gamboa, Gerente de
Ventas de Koral de Sur, indican que tener productos
amigables con el medio ambiente, ha generado que la
red de distribucion tenga un argumento de alto valor
para generar mas ventas.

Por Sur

“Los estrictos procesos de fabricacion con que contamos, basados en que
somos fabricantes de nuestras propias materias primas, nos hacen llegar a los
puntos de ventas con productos de alta calidad”, afirma Eladio Gamboa, Gerente
de Ventas de Sur Koral, para indicar que este respaldo es que el que todo ferre-
tero puede tener como una de sus estrategias para aumentar sus ventas.

De la misma forma, Juan Carlos Giordano, también del Area de Ventas de Sur
Koral, enfatiza que con esta pintura los clientes obtienen “una relacion precio -
calidad muy ventajosa” y asegura que “ser fabricantes nos permite dar una res-
puesta de abastecimiento sumamente rapida, por lo que los clientes no deben
preocuparse de estos detalles”.

Igualmente, Gamboa recomienda a los ferreteros crear un departamento de pin-
tura para aumentar las ventas, pues esto crea confianza en los clientes. “En este
sentido, la empresa brinda toda la capacitacion para los encargados de los
departamentos de pintura, ademas de que en cada innovacion, un asesor técni-
Co visita los puntos de venta para seguir en un proceso de asesoria continua”.
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TYT visité a cada uno de los fabricantes y representantes de pintu-
ra en el pais, con el fin de extraer sus consejos sobre como vender
mas pintura. Un mensaje dirigido a todos los distribuidores del pas.

¢ Como vender més

German Obando, Gerente General de Pinturas Celco, en Ochomogo de
Cartago, y con 8 aros de estar en el mercado, destaca como uno de
SUS CONSEjos para vender mas pintura en este momento, enfocarse a
proyectos v aliarse, por ejemplo con constructoras.

“lguaimente, hay que contar con una buena variedad de colores y cali-
dades tanto en latex como en aceite, una cartilla de colores preparados,
especialidades como para piscina o anticorrosivos, asi como tener pin-
turas de precio comodo”, indica Obando.

Como otro de los puntos principales, el gerente afima que también el
aspecto de capacitacion debe ser tomado muy en cuenta por los distri-
buidores. “Un vendedor informado, puede asesorar mejor a los clientes”.
Para Celco la recomendacion es simple: las ferreterias deben tener una
marca fuerte que atraiga clientela y otra marca que posea un precio
atractivo sin perder esa calidad.

Juan Carlos Fuentes, Gerente Técnico
y German Obando, Gerente General de
Celco, recomiendan a la red de distri-
bucién del pais, estar bien asesorados
sobre las pinturas que comercializan.
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Ignacio Osante, Gerente General de Lanco indica que los “fer-
reteros deben buscar el suplidor mas completo tanto a nivel de
lineas como de servicio”

Ignacio Osante, Gerente General de Pinturas Lanco, no escatimo a la
hora de brindar sus tips de venta a la red de distribucidn, por eso con
mucho tino indicd que lo méas importante para un vendedor de pintura
es conseguir un suplidor que verdaderamente sea un aliado y no una
empresa con una doble agenda...

Destaca que en el mercado hay que crear relaciones comerciales con
mayoristas, pero que estos proveedores posteriormente no se convier-
tan més bien en competidores.

“Un distribuidor debe contar con un proveedor que tenga tecnologia
constante, innovadora, ya que el mercado cambia y las necesidades
también”, dice Osante.

El gerente asegura que en los establecimientos “hay que especializar al
dependiente 0 a la persona encargada de vender en el departamento de
pintura”.

tytenlinea.
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Pablo Villalta, Gerente General de Sherwin Williams afirma que el
nivel de precio competitivo que tienen los productos son un arma
para que los distribuidores aumenten sus ventas.

En primer instancia, Pablo Villalta, Gerente General de Sherwin Williams,
para Costa Rica, indica que “reconocemos que nos hace falta un traba-
jo méas exhaustivo con las ferreterfas pequenas y medianas y que esta-
mos trabajando en esto”.

Como su méxima recomendacion, Villalta apunta que los dependientes
y encargados de departamentos de pintura, “deben tener presente que
Sherwin Wiliams no es una pintura cara. Estamos en un nivel de precios
y calidad igual que los productos lideres de la competencia”.

Villalta afirma que estan brindando asesorias en las ferreterias para que
el encargado del departamento de pintura “le transmita al cliente que no
sOmos caros, y que Sherwin Williams también posee precios accesibles,
que tenemos incluso mas productos en especialidades que otros com-
petidores”.

Manifiesta que en la parte de especialidades poseen el fuerte de que
todos los productos son Sherwin Wiliams, a diferencia de muchos com-
petidores que son representantes en este rubro. “Esta es una ventaja
competitiva sobre el valor de la marca que tiene cualquier distribuidor
nuestro y que se puede traducir en mayores ventas”.

tytenlinea.

Para lvan Jiménez, sus recomendaciones de como vender mas pintura
estan definidas en que el establecimiento “busgue nichos o segmentos
no tradicionales de lo que usualmente atiende, como por ejemplo €l
segmento industrial”.

Aqui también menciona buscar clientela nueva y demostrar el producto.
“Es importante que el ferretero tenga su personal bien entrenado, que
conozean bien lo que estan vendiendo, para que no sea solo un tema de
precio”.

Asegura que con los conocimientos en mano, es primordial “oir al cliente
y definir muy bien qué es lo que reaimente éste necesita. El vendedor
debe ser una persona que permita esa comunicacion con el comprador”.
Jiménez dice que la fuerza de ventas de las ferreterfas y tiendas debe
entender que no basta con el estribillo: “algo més...” sino que al cliente
hay que brindarle las alternativas que satisfagan completamente su nece-
sidad o solucionen su problema.

Finalmente, afirma que una estrategia que 10S negocios que venden
pintura pueden adoptar en estos momentos es salir a visitar proyectos,
“porque ahi el cliente no tiene la opcion de ir a otro lado”.

Ivan Jiménez, Gerente
de Comercializacion
de Duralac, asegura
que los dependientes
0 encargados de los
departamentos de
pintura, deben con-
vertirse en asesores y
olvidar el estribillo:
“algo més...”
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La especializacion en pinturas automotrices es el nicho de mercado que
atiende Remsa. José Valverde, Propietario y Gerente General, dice que
por ser productos tan especializados se requiere contar con una aseso-
fia muy rigurosa.

En la actualidad, la empresa distribuye las marcas de pintura Sikkens y
Wanda, en forma exclusiva para Costa Rica y también poseen negocios
en Panama.

“Comercializamos nuestros productos especialmente en tiendas espe-
cializadas, pero también en ferreterias como el caso de los Colonos.
Ademéas de las pinturas, contamos con masilas, selladores, pulidores,
lijas y otros productos para este sector”, advierte Valverde.

Afirma que en este mercado es muy importante el tema de igualacion de
colores, el tratamiento de sustratos para lograr pinturas con buena adhe-
rencia y elasticidad para las diferentes superficies en las que se aplican.
“Para vender mas pintura, lo primero es que el vendedor sepa que al
cliente hay que darle un valor agregado y éste se consigue brindando
una asesoria técnica profesional”, dice Valverde.

En este sentido comenta que la compafia se ocupa de brindar todo €l
respaldo técnico a los vendedores de punto de venta e incluso hasta
donde los mismos clientes, directamente en los talleres.

“Las fabricas de pintura nos brindan toda la asesoria necesaria para
trasladarla a nuestros clientes”, indica.

José Valverde dice que para aumentar las
ventas los distribuidores deben contar con
una base de datos de colores actualizada.
“Esto ahorra costos y dinero porque
impide que se “echen” a perder colores”.
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Julio Lépez, Gerente General de Pinturas Laminak, asegura que
una compania con mas de 50 afios en el mercado, tiene la expe-
riencia suficiente para darle mas que respaldo a sus clientes.

“Con 50 afos de experiencia en la fabricacion de pinturas, medio siglo
de producir calidad, de dar asesoria técnica en los puntos de venta y
precios de vanguardia”, fueron las primeras palabras de Julio Lopez,
Gerente General de Pinturas Laminak, ante la pregunta de sus reco-
mendaciones para aumentar las ventas de su producto.

Afirma que otra de las armas que €l distribuidor puede utilizar es preci-
samente el de la calidad del producto. “Cualquiera que venda nuestra
marca puede hacer cualquier comparacion con otro producto, linea
contra linea, especialidad contra especialidad y puede constatar de lo
que hablo. Estas diferencias hay que hacérselas ver al cliente”, dice
Lopez.

Asegura que estan brindando mucho apoyo a los puntos de venta,
mediante la innovacion de producto con lineas de bajo precio como
tintes para madera, estuco light 100% acrilico, removedor a base de
acriico, entre otras novedades.

“Para nosotros esta es una forma de que los distribuidores generen mas
ventas”, afirma Lopez.

tytenlinea.

Vastalux se “pinto”
para Naranjo

En un terreno de 4100 m2 y mas de 11000 m2 de construccion y luego
de haber adquirido la empresa en el 2007, Tomas Azofeifa instal6

Vastalux en Naranjo.

Naranjo.- Apostada en la comunidad de Sirrf
Sur de Naranjo, cantén de Alajuela, a la vista
de sus vecinos y hasta de extrafios, pues no
puede pasar desapercibida, se yerguen las
nuevas instalaciones de la empresa Vastalux.
Lo que fue antes propiedad, por muchos
anos de la familia Von Company, hoy paso a
ser parte de los activos de Tomas Azofeifa,
actual propietario y Gerente General.
Sentados en su oficina, Azofeifa empezd a
contarnos como decidié meterse en esto que
él denomina su futuro, el de sus cuatro hijos
y el de las 86 familias que trabajan a su lado.
“Vila oportunidad en un momento en que era
gerente financiero para la empresa de los Von
Company. Les ofreci comprar y aqui estoy”,
destaca Azofeifa.

Una vez que adquiri6 la empresa, y con una
inversion de $2 millones, en préstamo, edifico
lo que hoy es Vastalux en Naranjo.

“Escogi este lugar por ser un sitio estratégico,
estamos muy cerca del Gran Area
Metrolpolitana, y de la parte del Pacifico”,
dice Tomés.

“Siempre le vi mucho potencial a esta empre-
sa, pues son muchos afos de estar consoli-
dada”, advierte Azofeifa.

Tomas advierte que las cosas no han sido
faciles, “poco a poco nos hemos ido instalan-
do. Ya la fabrica esta funcionando y estamos
a punto de acondicionar nuestro laboratorio.
Somos una empresa de embellecimiento
arquitectonico”.

Asegura que cuando se adquiere una com-
pariia, viene la parte dificil de acomodarse en
todo sentido. “Todos los empleados que
habia antes, se vinieron conmigo y eso ha
sido una muestra de apoyo importante y de
motivacion constante”.

Asegura que el terreno es grande, “y quiero
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seguir creciendo, seguir compitiendo en el
mercado y hacer llegar nuestros productos
por todo el pais. No es facil, pero ya tenemos
mucho camino adelantado”.

Con su verbo claro y subrayado, indico que
“las empresas costarricenses también tene-
mos casta para salir adelante”.

Deco Studios

Tomas asegura gque contindan siendo fuertes
en la parte de revestimientos, buscando
innovar en cada oportunidad que se les pre-
sente.

En este momento cuentan con tres tiendas
especializadas o Deco Studios Vastalux,
como Tomas las llama, con la idea de que los
clientes puedan observar las técnicas v
decoraciones de vanguardia que se pueden
lograr con sus productos. Estas tiendas
estan en Calle Blancos, Heredia y Liberia.
Advierte que para motivar el incremento en
las ventas de sus productos, de cara a sus
distribuidores, su mejor recomendacion es
saber que cuentan con un producto de
buena calidad a un buen precio.
‘lgualmente, ofrecemos todo el asesora-
miento necesario en los puntos de venta, con
ideas de decoracion para que los distribuido-
res puedan trasladarlas a sus clientes”, agre-
ga Tomas.

Para Azofeifa en este momento hay que bus-
car conquistar la mayor tajada posible del
pastel en el mercado de repinte. “Ahi es
donde hay que enfilar las baterfas y es por
ese lado que estamos apoyando nuestros
distribuidores”.

Finalmente, asegura que las cosas no se van
a detener en los 11 mil metros cuadrados
que tiene de construccion, “tenemos el espa-
cio y el potencial para crecer mas”.

Tomas Azofeifa,
Propietario y Gerente
General de Vastalux,
asegura que desea
demostrar que las
empresas costarri-
censes  “también
tenemos casta para
ser lideres en los
mercados”.
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HB Fuller va con todo al sector
depinturasybasasus estrategias
en cautivar al publico femenino
como cliente decisor y en
proveer con tecnologia de punta
a la red de distribucién.

Ochomogo de Cartago.- Su hablar pausa-
do denotaban en €l aquella seguridad para
responder a cada una de las preguntas, un
tono de alguien que sabe, de alguien que
conoce el mercado, y de alguien que quiere
levar mas alld del 30% la participacion de
mercado que hoy ostenta Kativo.

Se trata de Rafael Diaz, Gerente General de la
Division Consumo del Grupo Kativo.

- ¢Cual es su opinidén sobre la etapa que
actualmente vive el mercado de pinturas
del pais?

- El mercado de pintura ha ido evolucionando
y cada industria ha elegido un camino diferen-
te, pero en sf no esta ajeno a la baja demanda
que inici6 con la crisis.

“Evidentemente, hay muchos distribuidores
Que a raiz de esta situacion, piensan ahorrar
en gastos como invertir menos en publicidad
y otros que hacen lo contrario y que mas bien
invierten mas, que es el caso de los distribui-
dores mas grandes y mas organizados”, dice
Diaz.

Apunta que cuando hay una crisis, hay una
tendencia a creer que solo con precio se
soluciona todo y €so no
necesariamente es cier-
to porque el perfil de
cliente cambia, y en el
caso de Costa Rica
esta cambiando mucho.
Por ejemplo, el “boom”
de la construccidn que
se dio en las zonas cos-
teras y que ahora pre-
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senta otro panorama, ha hecho que la indus-
tria vuelque sus ojos al mercado de repinte,
“oor lo que el consumidor vuelve a ser otro,
que requiere servicios diferentes que los que
requeria el contratista”.

- ¢(Actualmente, es el enfoque en el mer-
cado de repinte que persigue el grupo?

- Vamos bien. Hemos hecho promociones
muy especificas con muchos de nuestros
distribuidores, enfocandonos en la muier, al
tema de la decoracion, al hogar, a dar ideas,
con nuestra estrategia de Color Fashion.

- Si el distribuidor siente que el mercado
se mueve por precio, le va a comprar al
que mejor precio le brinde. ¢Entonces,
como estan atacando el mercado?

- Estamos siendo tan agresivos como el resto
de competidores. En ese sentido, vamos de
la mano del con el distribuidor y tratamos de
legarle cada vez mas al consumidor final.

- ¢Desde su punto de vista, ha perdido
fuelle Kativo en el mercado?

- Todo lo contrario. Nosotros sentimos que
hemos ido recuperando participacién en
forma importante. Quizds nuestra estrategia
es diferente a la de la competencia y se per-
cibe diferente, pero el mercado no solo es
distribucion, es tiendas, es proyectos. Hay
muchas maneras de llegarle al mercado. En
distribucion, seguimos uno de los grandes
jugadores, en tiendas, desde luego, hay un
competidor nuestro que tiene una cadena
mucho méas poderosa, pero en distribucidn
seguimos siendo de lejos el mas fuerte.

- ¢En términos de participacion de mer-
cado en Costa Rica, en qué lugar mar-
chan?

- Seguimos siendo el numero 2, pero acer-
candonos bastante al primero. Dentro de
Centroamérica somos el nimero 1y el que
Ma&s se acerca ni siquiera alcanza la mitad de
nuestra participacion.

- ¢Qué porcentaje de participacion

poseen en Costa Rica?

- Andamos alrededor de un 30%. Y adn hay
potencial para abarcar méas y estamos detras
de eso.

Directo al consumidor

- $Qué puede estar pasando 0 qué impide
que sean el nimero uno en el pais?

- Desde que estoy aqui, hemos sido bastante
realistas de cdmo se juega el mercado, la
participacion que tenfamos y como ganar
cada punto... Nuestro enfoque de recuperar
mercado no ha sido en cémo destrozo al
competidor, sacarlo de ese punto de venta
para meterme yo... jJamas esa ha sido nues-
tra estrategial “Hemos ido directo al consumi-
dor que nosotros consideramos central que
es la muijer, por lo que nuestra estrategia ha
sido enfocada en como ser mejores ante 1os
0jos de ese consumidor, y a raiz de hacer
£s0, 65 que hemos recuperado mercado”.

- ¢ Volverd a ser Kativo numero uno?

- Pienso que sf. Estamos invirtiendo en eso.

- Mucho distribuidor ve la instauracién de
tiendas especializadas como competencia.
¢ Cémo lo miran ustedes?

- Bl porcentaje de ventas de tiendas sobre la
venta total es muy bajo. Creo que no llega al
20%. Es diferente para otros competidores
que su participacion es mucho mayor. Quizas
los distribuidores de quien menos deberian
preocuparse es de Kativo, porque es el que
menos sombra le hace. “Tratamos de que
nuestras tiendas sean un show room”.

- La competencia... ¢ Qué opinidn le merece?
- Siempre es de respeto. Lo bueno de tenerla
es que obliga a ser mejor, a ser original y
diferente. Por ejemplo, acabamos de firmar
un convenio con una compania americana y
vamos a estar fabricando una pintura anti
viral. Igualmente vamos a lanzar unos barni-
ces base agua. La idea nuestra es la innova-
cién.
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= . ;Como vender'mas pintura?
B - Entrenamiento. Y esto lo estamos logrando
a través de la tecnologia que le estamos
dando a los puntos de venta con el Color
Touch, en el que cada vendedor perfecta-
mente se puede capacitar acerca de todos
~ nuestros productos.

i “Ademas, otro punto importante, es pregun-
tarle un poco al cliente cual es su necesidad .
realmente, indagar un poco mas en su nece- ;_‘ —
sidad. Con esto, incluso, se le puede vender o

el doble o el triple a un cliente, pues su nece- %—1;
sidad es mucho mas amplia, pero muchas &
veces no sabe expresarla”.

Rafael Diaz, Gerente General de la Division
Consumo del Grupo Kativo, piensa que
volveran a ser nimero uno del mercado y
que en este momento mantienen una
estrategia enfocada en como ser mejores
ante los ojos del consumidor, lo que,
segun él, les ha hecho recuperar mercado.
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estrategia industrial ‘

Reimers, una ferreteria de tradicién en el pais, hoy, des-
pués de haber sido adquirida por Grupo El Progreso,
vuelca su mirada a satisfacer la demanda de varias indus-

trias, entre ellas la alimentaria.

1y

L

Rodolfo Vasquez,
Gerente General de Reimers

Industrial, asegura que la empresa ha
encontrado un nicho estratégico en la industria, lo que

les ha significado mayores oportunidades para vender

postada sobre la Uruca, y
Aestrenando un nuevo edifi-

cio, contiguo a Abonos
Agro, Reimers Industrial, guiada
desde la gerencia general por
Rodolfo Vasquez, conforma una
empresa que busca satisfacer las
necesidades de otros nichos de
mercado, como una estrategia
diferenciada.
“Reimers siempre habia sido
reconocida por dar servicio a la
industria, pero en los Ultimos
anos, esa parte la habian descui-
dado un poco, y comenzd a
conformarse como una empresa
mas ferretera”, asegura Vasquez.
Afrma que la compafia esta
entrando en diversos proyectos,
especiamente en la industria ali-
mentaria, con el fin de hacer mas
eficientes sus procesos e incluso
ayudar en el ahorro energético.
“Por ejemplo, en una inversion de
un motor de 300 Hp, para Inolasa,
éste le iba a producir una econo-
mia que le iba a permitir recuperar
la inversion en seis meses”, indi-
ca.
“Estamos estudiando nuevas

opciones para entrar con tecno-
logia termografica que nos permi-
tan encontrar por ejemplo, fugas
de calor 0 dafios eléctricos y
poder intervenir de manera pre-
ventiva, dando asf un mayor valor
agregado a los clientes”.

Mas resistentes

Vésquez es enfatico en que han
empezado a atacar este nicho de
mercado, sin descuidar la parte
de mayoreo.

Manifiesta que mas que una
estrategia para enfrentar la crisis,
“es una oportunidad importante,
donde podemos llegar a la indus-
tria con asesoria, prevencion y
opciones de ahorro en momen-
tos de dificiles”.

Advierte que no todas las indus-
trias entran en crisis, como el
caso del sector construccion, por
€S0 encaminarse hacia un nicho
diferente, los hace ser mas resis-
tentes.

- ¢Significa que la parte de
ferreteria queda en pausa?

- Para nada. Somos representan-
tes y distribuidores de casas

sus productos y servicios.

Escuche esta entrevista completa en: www.tytenlinea.com

importantes. Hemos procurado
mantenernos en nuestro nicho.
Por ejemplo, estamos distribu-
yendo herramienta manual y bus-
camos que ésta sea una opcion
para la industria, pues a diferen-
cia de los ofros sectores esta
dispuesta a pagar mas por un
producto de mayor calidad.

- ¢Entonces, cudl es el objeti-
Vo que persiguen en este
momento?

- Queremos ser un lider en la
industria, en el area de transmi-
sion de potencia, sin dejar de ser
una opcién para el mercado
ferretero.

- ¢A qué se debié el cambio
de edificio?

- Creemos que nos faltaba un
cambio de imagen, no una sala
mas grande sino mas moderna,
mas dirigida al mayoreo vy la
industria.

- ¢Como andan los numeros
de la empresa en crecimiento
y participacion de mercado?

- Tenemos algunos numeros,

pero en momentos de crisis cual-
quier nimero que se dé es dificil,
porque las empresas hablan de
valores entre 256%, 30% y 40%
de decrecimiento y eso nos afec-
ta a nosotros, por eso hemos
tratado de ampliar los servicios
que le damos a la industria, con el
fin de no experimentar este tipo
de estadisticas.

- ¢De qué lado esta Reimers:
dentro de las empresas que
van a decrecer o entre las que
van a mantener estable su
crecimiento?

- Soy optimista y pienso que este
afio nos vamos a mantener esta-
bles 0 con un débil crecimiento,
gracias a que hemos cambiado el
sector que estamos atendiendo.
El equilibrio que logremos en el
area ferretera y la industria, es 1o
Que Nnos va a permitir crecer.
Afirma que en una crisis como la
que nos ataca, la recuperacion de
la construccion sera lenta, pero
afirma que en el 2010 se empie-
cen a ver nimeros mas positivos.

EQUIPO PROFESIONAL PARA
ENFRENTAR CUALQUIER RETO

Distribuidor autorizado
Teléfono: 2205-2525

Fax: 2205-2426

Email: ventas@cofersa.net

CAMPBELL
@HAUSFEM:

BUILT TO LAST
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EN BODEGA

Por Audio Accesorios de Costa Rica

La empresa Audio Accesorios,
no teme a la competencia... La
razon es muy simple: han puesto
Sus esfuerzos en buscar y cubrir
los espacios que hay en el mer-
cado en cuanto a inventario y
servicio, logrando con ello apro-
vechar las oportunidades de cre-
cimiento que han dejado otras
compariias, pues como asegu-
ran, el norte siempre ha sido dar
un trato y servicio diferenciado a
sus clientes.

Lo anterior ha implicado que
haya tenido que incrementar su
nimero de agentes pasando de
6 a 12, cubriendo todo el territo-
rio nacional.

Uno de los puntos que ha impul-
sado a esta empresa a crecer es
el aprovechamiento de los con-
sejos y criticas de sus clientes
contra otros proveedores, 10s
cuales se han tomado para crear
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nuevas politicas en cuanto a efi-
ciencia e inventario y asi poderles
cubrir todas las necesidades del
mercado.

EL deseo de Audio Accesorios
es que sus clientes se sientan
complacidos con el servicio y
productos que se le brinda y ser
parte de ellos en el equipo de
trabajo para poder obtener éxitos
conjuntamente.

En un pais tan competitivo su
ideal es la excelencia en el traba-
jo diario, brindando lo mejor en
cada uno de sus departamentos
y lograr sus metas y objetivos.

Nueva linea AVI DIGITAL

Audio Accesorios de Costa Rica
lanzara al mercado ferretero v
electronico su marca propia con
méas de 500 lineas diferentes de
productos  electronicos para
audio y video. Se trata de AV

M

|
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DIGITAL.

Estos productos vienen
en empaque blister
y codigo de barras e
para mayor faci- ARy
lidad de exposi- A
cion y manipu-
lacidn. Ademés
incluye  una
serie  Gold o
Premium y algu-
nos productos
para television de
alta definicion.

La linea AVI DIGITAL la
conforman productos de televi-
sién, telefonia, audio, video vy
automotriz, con cables y swit-
ches.

Entre las ventajas que otorga la
empresa con esta nueva linea
esta la calidad, su precio econo-
mico y la rapidez en el tiempo de
entrega que posee la empresa.

l
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Audio Accesorios cuenta
con 38 empleados, que
basan su trabajo en la
responsabilidad en la
entrega de productos y la
honestidad para sus
clientes.

La amplitud de las
bodegas de Audio
Accesorios, con mas de
1200 m2, le permite a la
compaiia tener
suficiente producto en
stock y asi poder dar
una respuesta mas
rapida a los pedidos de
los clientes.

Somoes Lideres en Cobjes
y Accesorios de Audia y Videg

N
L
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ALTA CALIDAD INVENTARIDS EnN 28 MOAAS
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Fr i
Q} AUDIO ACCESORIOS
DE COSTA RICA 5.A.

- STOCK DE

Bl &= 4 MAIY AR LLCA.

- CUBRIMOS
EN LOS PRODUCTOS TODO EL Pais

San Jose, Desamparados, 600 mis. Sur v 50 Este de la Bomba Morales « Tel: 2218-1439 / 2251-9156 « Fax: 2219-2718 « E-mail; audoacnaranio@ice.co.or



Es un evento donde el vino es el protagonista. Distribuidores y
productores expondrén sus mejores marcas y usted tendrd la
oportunidad de conocer, degustar y escoger entre los mejores vinos del
mundo.

B | Actividades

® Exposicidn

® Degustacién
e Catas

® Concursos

Costa

La cultura del vino

Expo

Miércoles 28 de octubre 2009, exclusivo para Trade,

29y 30 de octubre publico en general.
Hotel Real Intercontinental

M Pase 1 dia $30
Pase 2 dias $45

Incluye copa, porta copa y degustacién en los stands.

B Horario: 3:00 pm a 9:00 pm

B Préximamente podré adquirir sus entradas en:

www.bner.fi.cr por medio de BN Internet Banking.

) VINUM
Bebidas del Mundo ALPISTE

Il Para mayor informacién:

Servicio al cliente: Milagro Obando 2231-6729 ext 132
Para exponer: Guillermo Rodriguez 8997-1651

B Organiza: Patrocinan:

o @N)smconacona. [DI

PRODUCTOS FERRETEROS

Cisterna  Ecotank con
capacidad nominal de
4200 litros manufactura-
do en polietileno aproba-
do por FDA de EE.UU.,
para agua potable, para
Uso aéreo o subterraneo.
Disefo esférico para con-
trarrestar las presiones
recibidas interna y exter-
namente.

Tanque Ecotank con
capacidad nominal de
22.000 litros, manufactu-
rado en polietileno de alta
densidad. Aprobado por
FDA de EE.UU., para
agua potable y gran can-
tidad de sustancias quimi-
cas.

Herramientas manuales
SATA

Distribuye: La Casa del Tanque Distribuye: Tornillos La Uruca

Tel.: (506) 2227-3722 Tel.: (506) 2256-5212

Pensando en el contexto actual, donde la turbulencia en los mercados financieros ha pasado a ser

parte de lo comun, hemos preparado una valiosa agenda de conferencias para ofrecerle a usted los

instrumentos de actualizacion que sean clave para que su gestion sea exitosa.

En el Congreso Internacional de Finanzas Estratégicas, ejecutivos y directores que operan en el

mercado financiero pueden encontrar nuevas perspectivas e informacion que les permitira alcanzar la Patrocinador:

excelencia en su trabajo. EEBCR
Dos de las charlas a presentar seran:
INBCR

il
W

Expositor: Roxanna Viquez Salazar, Red Financiera BAC-Credomatic
Directora Regional de responsabilidad Social Corporativa %

Telertec

Expositor: José Luis Altolaguirre, Socio y Director General —_— Co- _ = J L N l BBS
Tatum Global Consulting, Costa Rica-Espana P.afrcicmador: Variedad de faroles en : £ 2 ﬁZIL;féVE(J-'
f"f.:. Do = h|erro h_f-" &m.m
Ejecutiva de Confies: Katherine Thomas, Tel. 2231-6722 Ext. 147 katherine.thomas@eka.net Regulador de 2 Vias para Aspiradora marca NEO. Juegos de oxiacetileno San Rafael Abajo Desamparados
Gas L.P., con accesorios 20 litros, seco y mojado. Best Value. del Centro de Distribucitn de PIPASA
Johana Arguello, Cel. 8812-0422, johana.arguello@eka.net ' ymoj
i . ) i 250 mts al Oeste
Astrid Madrigal, Tel: 2231-6722 ext. 124, astrid.madrigal@eka.net £
e —— Distribuye: Caprichos Tel. 2275-8822 » Fax: 2275-0647
pgEoLsa Sara Bado Cel. 8815-6194, sara.bado@eka.net - Metalicos Distribuye: Importaciones Vega 'JE!nlasn‘la].rurrﬂcrﬂ'aImacar_&;sunldussa.cnm
Moo Emilia Munguia Tel: 2231-6722 ext.134, emilia. munguia@eka.net www.confies.org Tel.: (506) 2249-5886 Tel.: (506) 2494-4600 www.almacenesunidossa.com

www.tytenlinea.com ¢ TYT AGOSTO 09 25




EN BODEGA

Dara cualquiera que vaya a
adquirir una herramienta

manual profesional, debe
asegurarse de que en verdad lo
sean.

En este sentido, Capris pone a
disposicion del mercado, la linea
profesional de herramientas
manuales FORCE, y precisa-
mente esta linea es profesional
porque:

- Se seleccionan las mejores
materias primas para fabricarlas,
con las més altas normas inter-
nacionales

- Su disefio especial y ergono-
mia perfecta dan confianza y

206 AGOSTO 09 TYT » www.

comodidad al trabajar

- Personal altamente calificado y
tecnologia de punta, controlan
su calidad en todo el proceso de
fabricacion.

- Por los controles de calidad del
fabricante, la herramienta Force
Se vuelva una herramienta dura-
ble y confiable.

- Brinda una gran variedad de
productos en milimetros y pul-
gadas.

- Ofrece el mejor precio versus
calidad.

La calidad es un factor indispen-
sable en las herramientas

FORCE, pues ésta significa: “un

perfecto acople entre la herra-
mienta y el trabajo a realizar”,
por eso es que cada detalle en
su fabricacion es cuidado con
eficacia y profesionalismo.

Juegos maestros

FORCE ofrece mas de 100 jue-
gos a seleccionar, para encon-
trar siempre aquel que contenga
la mejor combinacion de herra-
mientas, para realizar el trabajo
de forma més eficiente y con la
menor inversion. Con esta exten-
sa gama de juegos, el usuario
podra tener la herramienta
correcta, en el momento y lugar
preciso que lo necesite.

Los juegos FORCE se ofrecen
en tres niveles: basicos, interme-
dios y maestros.

¢ Juegos basicos:

Disefados para el técnico princi-
piante. Contienen el rango de
herramientas mas populares de
mayor uso.

¢ Juegos intermedios:
Contienen productos basicos
complementados con una mayor
variedad y tamafios de herra-
mientas y especialidades en mili-
metros y pulgadas

¢ Juegos maestros:
Disefados para el técnico expe-
rimentado. Contienen la mas
completa y balanceada selec-
cion de herramientas de alta
calidad para uso pesado y de

enlinea.com

Por Capris

especialidad.

Esta modulacion de los juegos,
permite incrementar su variedad
de herramientas conforme van
incrementandose las necesida-
des, responsabilidades y habili-
dades técnicas, del usuario.
FORCE también ofrece en la
mayoria de los juegos, la posibi-
lidad de equipar un juego con 2,
3 6 hasta 4 opciones de gabine-
tes o cajas, que facilitan el orden,
resguardo, almacenamiento
transporte de sus herramientas
en milimetros y pulgadas.

Los juegos estan particularmen-
te disenados para mantenimien-
to en general, mantenimiento
pesado, asi como para el mante-
nimiento y reparacion automo-
triz.

También existen juegos especia-
les, principalmente en el servicio
automotriz pesado, para el cam-
bio de aceite, para colocar o
quitar tornillos de las carrocerias
de los vehiculos, para remover y
alinear rapidamente las tuercas o
tornillos de las estructuras. Estos
juegos cuentan con la herra-
mienta justa y especializada para
poder realizar el trabajo con la
mayor eficacia.

Cuando se requiere reemplazar
piezas gastadas, o0 aumentar el
surtido de herramientas con mas
opciones, en FORCE el usuario y
el ferretero las encuentra.

Las herramientas FORCE son profesionales porque:

+ Se seleccionan las mejores materias primas para fabricarlas, con las mas
altas normas internacionales:

« Su disefio especial y e;g’onom/a perfecta dan confianza y comodidad al trabajar.
« Personal altamente capacitado y tecnologia de punta, controlan su calidad
en todo el proceso de fabricacion.
« Por los controles de calidad del fabricante la herramienta Force, se vuelve
una herramienta altamente durable y confiable.
« Brinda una gran variedad de productos en milimetros y pulgadas.
« Ofrece el mejor precio vrs calidad.
« Para FORCE la calidad significa:

“Un perfecto acople entre la herramienta y el trabajo a realizar’

;Qué le preste mis

herramientas ForcE?
iNi loco!

—SJa@aris

Grupo Ferretero 2519-5050 - www.capris.co.cr
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y mezclar por espacio de 5 minutos. Si usa equipo de mezclado eléctrico

Se debe agregar aproximadamente 9 litros de agua por cada saco de 40 Kgr
debe hacer solamente por 3 minutos.

Mario Rojas, Propietario de la Ferreteria San Pedro,
en San Pedro de Poas de Alajuela, pregunta

El producto incluye aditivos que mejoran la adherencia del producto.

superficies de concreto, blogue, ladrillo o cualquier tipo
SANSON Repello Grueso se aplica como capa de repello

este producto para repello grueso, ideal para usar sobre
de mamposteria.

La empresa Cemex lanzd, en su division de morteros,

sobre superficies exteriores e interiores en muros de con-
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| de usar, sélo se debe agregar agua.

com

Ademas, su textura permite aplicar pintura o revestimien-

to, es faci

Aplicacion:
Lo primero es mantener limpia la superficie de éalcalis,

eflorescencia, arena, polvo, aceite, grasa u otro agente

creto. Es un producto elaborado para obtener durabilidad
contaminante.

€ON POcCO riesgo de agrietamiento.




Un estudio realizado en la
Expoferretera anterior “retratd de
cuerpo entero” al tipo de asistente,
sus intereses, gustos y preferencias
en la feria.

Una muestra sustancial, de mas de 300 ferre-
teros, tomada en la feria anterior, dejo mas que
claro lo que busca el mercado y requiere de
Sus mayoristas.

La busqueda de nuevos negocios y productos,
asi como aprovechar las promociones, marcan
la pauta dentro de los objetivos que persiguen
los ferreteros.

| PARTE
Sexo N %
Hombre 272 76,8%
Muijer 82 23,2%
Total 354 1100,0%
Edad N %
De3bad49afos |125 |353%
De30a34afos |74 20,9%
De25a29afios |65 18,4%
Menos de 25 afios | 50 14,1%
De 50 a 54 afos |20 5,6%
De 55 afiosy mas | 20 5,6%
Total 354 | 100%
Tipo de N %
empresa (==
donde |Privada 321 90,7%
trabaia | Publica 23 6,5%
Ns/Nr 10 2,8%

30 AGOSTO 09 TYT o

¢Cual es la actividad principal a la que se dedi-

Naclonalidat " ; ca la entidad o empresa para la que trabaja?
: )
Cost.arricense 331 93,5% Cerreteria 03 7,3%
mi):rzznuZnse 2 1;0//: Materiales de construccion | 34 | 9,6%
Colombianc 5 O, ™ Prove.esjor/ Mayorista 14 |4,0%
Francés 5 O: ™ Electr|l0|dad 12 |34%
Venezolano 2 0,6% Segunglad 10 |30%
Chileno ] 0.3% Industria , 9 2,5%
Estadunidense 1 0,3% Cons{u!tona : 8 2.3%
Panameno ] 0.3% Depdsito de materiales 7 2,0%
Salvadoreno 1 0,3% Clonsjtruotorla T |20%
italiano ] 03% leeno Graflco. . 5 1.4%
Total 354 16 00% Tiendas especializadas 5 1,4%
’ Mecanica 4 1,1%
i 0
¢Cual es el cargo que des_emneﬁa en gz:tlizo de pintura j 1 1 ;Z
su empresa o lugar trabajo? ’
Agro industria 3 8%
N % Otros 8 |23%
Duerio / propietario |49 | 13,8% Ns/Nr 17 | 4,8%
Dependiente 42 111,9% Total 354 |100,0%
Gerente de Marca 36 |10,2% Lugar de residencia
0 Mercadeo
Proveedor (a) 31 |8,8% : N L
Agente de ventas 30 [85% Alajuela - 53 [150%
Administrador (a) 26 |7,3% San JOS? Oeste 46 13,0%
Gerente General 26 |7,3% San José Norte 45 12,7%
Encargado de 22 162% Ca“ago 39 11,0%
compras Heredia 38 10,7%
Presidente () 12 |34% San Jose Sur 36 |102%
Supervisor 11 131% Limén 28 [79%
Fjecutivo de ventas |6 | 1,7% San José Este 26 |7.3%
Asesor comercial 6 17% San Garlos 13 |37%
Co duefio 6 17% Puntarenas 12 3,4%
Recepcionista 5 1,4% Perez Zeledon 12 |3,4%
Bodeguero 4 11% Guanacaste 6 1,7%
Control de inventarios |4 | 1,1% Total 354 | 100,0%
Contador 4 1,1% ¢Cuantas veces ha asistido a EKPOFERRETERAD
Asistente 3 0,8% N %
administrativo Es la segunda vez 168 47.5%
Ingeniero Civil 3 0,8% Es la primera vez 134 |37.9%
Otros 19 54% Es la tercera vez 49 13,8%
Ns/hr 9 2,5% 4 6 mas veces 3 0,8%
Total 354 |1 100,0% Total 354 |100,0%
tytenlinea.

irreernaciora

Expositores, congresistas y visitantes
internacionales estarantambiénpresentes
en la edicién No.12 de este gran evento.

v 4 Charlas en Congreso Ferretero
v/ 100 Demostraciones

/210 Stands

/2000 Productos Nuevos

NN A REVISTA FERRETERA
§_

6, 7 y 8 mayo 2010 Torre Geko, 4to y 5to piso Real Cariari
Tel.: (506) 2231-6722 ext147

Congreso

Dos eventos simuitaneos para tener ideas

Pre-registrese

y obtenga su
entrada gratuita en:
www.expoferretera.com
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Ferreteria Quincho

a ubicacion en el centro de San Ramén
de Alajuela, es uno de sus fuertes, sin
mbargo, para Joaquin “Quincho”

Cascante eso no lo es todo, pues asegura
que ademas del surtido la gente encuentra
algo mas especial.
“Mire” —empieza a hablar muy seguro- “el ser-
vicio que damos y que hemos brindado en
mas de 14 afos ha hecho que el pueblo
ramonense nos apoye. Aqui la consigna es
tener de todo y lo que no, hacemos hasta lo
imposible por conseguirlo”, afirma Cascante.
En la Ferreteria Quincho laboran de lunes a
sabado en jornada continua de 7 de la mafia-
na a 6:30 pm, y los domingos hasta el medio-
dia.
“Ese es otro de nuestros fuertes, que la gente
sepa que no importa la hora o el dia, el nego-
cio siempre pasa abierto la mayor cantidad de
horas al dia”.
Dice que lo de la jornada continua lo atribuye
a que muchos clientes aprovechan la hora del
almuerzo para hacer algunas compras de
reparaciones que requieren hacer posterior-
mente.

2
Pinturas

-

7

—
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“Si yo no atiendo a estos clientes, es muy
posible, con la competencia gque hay en la
zona, que otro lo haga. Los clientes siempre
recuerdan dos cosas: el producto y el servicio
y si un cliente encuentra el negocio cerrado,
es posible que ya no regrese mas”, asegura.

Afirma que en promedio atienden alrededor
de 500 clientes diarios. “Aqui todo el pueblo
nos conoce Yy sabe lo que pueden encontrar
en el negocio, es como decimos la ferreteria
del pueblo”,

Claro esta que para “Quincho” no basta con
darle Unicamente atencién a los pobladores
de San Ramon. “Hemos logrado que nos
visite muchos clientes de otros lugares, no
solo del centro, sino que de otras zonas,
incluso una vez llegd un cliente desde Cobano
de Puntarenas”.

“Un dia llegd un sefor de Ciudad Quesada
buscando un producto especifico y me conté
que en San Carlos le habian indicado que
donde “Quincho”, lo podria encontrar, y llegd
hasta nuestras puertas. Por dicha, efectiva-
mente, contdbamos con lo que buscaba y se
marchd feliz”.

tytenlinea.

Uno de los fuertes de este negocio son los
articulos de pesca. “Somos muy fuertes en
€s0, pues en la zona hay mucha aficion por la
pesca, por lo que trato de tener un surtido
muy completo que van desde articulos basi-
Cos, hasta los mas sofisticados”.

Especialista

“Quincho” dice que un negocio, para ser exi-
toso, requiere tener algin grado de especiali-
dad, pues asf se crea una clientela no solo fiel
Sino que creciente y constante.

“Nos buscan porgue saben que en lo que se
refiere a pesca, tenemos de todo, y claro esta,
sin descuidar las otras lineas que son igual-
mente importantes”, afirma.

Advierte que esta estrategia le ha dado mucho
resultado, pues muchos clientes que llegan
por un articulo ferretero terminan no solo
comprando éste, sino que llevando algun arti-
culo de pesca, “pues es una linea muy atrac-
tiva y es dificil encontrar a alguien en esta zona
al que no le guste pescar”.

“Quincho” dice que se siente un empleado
mas, y que asi lo miran sus 7 colaboradores,
entre ellos sus hijo, quien junto a él, se encar-
ga de ayudar en la atencién de los clientes.
“Siempre trato de que mis colaboradores
estén bien capacitados y sobre todo les incul-
€O que atiendan siempre con la mayor humil-
dad, pues los clientes siempre van a tener la
razén y no hay que discutir con un cliente
pues si se le gana, es posible que no vuelva
mas al negocio”, asegura Cascante.

Su ferreterfa mide 600 m2, donde cerca del
50% corresponde al area de atencion al publi-
co y el resto es oficina y almacenamiento de
mercaderia.

Sobre la posibilidad de abrir otra sucursal,
para “Quincho” no hay més alla, ya que piensa
que es dificil atender dos negocios. “Lo mejor
es concentrarse y hacer crecer uno solo”.

Guia de Proveedores

CLASIFICADOS

I |'| i\

CBINSA ... 2250-5656..... 2250-5781

Corporacion Macavi S.A........cccceeveiirirnnesissssiesinns 2293-1476.....2293-4594

L

De ACEIO 8 C.V .o 2296-2384...... 2296-2384

,I ! | N

AIMACEN MAUO ... sssnisenes 2220-1955..... 2220-4456

ALOUILER Y VENTA DE EQUIPO E INGIEN |

0 PO 2242-2929..... 2232-3737

AUTOMC

AutoStar VENICUIOS ... 2295-0000..... 2295-0052

PUFAY MOTOT ..o 2287-4180..... 2287-4311

COMERto |

Central de MangQUEIaS ..........eurevrerrerrerrnrrirsersssinsassnsnes 2256-1111.....2222-8513
DNSTRL DN

COMEX 1ovvvrvreririseissiasier s 2288-5500..... 2289-8407
DNSTRUCTOR!

Constructora Costarricense (COCOSA).........vvvernirnienn 2282-7141 .....2282-7226

Desarrollos TECNICOS S.A........vieverrierernrieineesneenens 2234-0065..... 2234-1528

DEYSPO SA oot 2434-1008..... 2433-8042

Edificadora Centroamericana Rapiparedes (Edfficar)......2519-6900..... 2232-0504
DEPOSITO DE MATERIF

Deposito de Materiales El DominUERO ............oveveveee. 2244-0571 ..... 2244-1766
Deposito El Rafaelefio S.A. ..o 2263-4000..... 2263-4000
Deposito y Ferreteria LoS ANGEIES ....vvvvvvvivriririsiirinns 2262-3308.....2237-4110
| BUIDORN

DIPROFESA .....oovvtiieenriei s ssssnsens 2234-7286..... 2225-3042
Distribuidora Arsa S.A .....c..coveeinirinisiseseseseeees 2285-4224 ...... 2245-6331

Distribuidora Ipacarai........u.eererreresrernenenserierenees 2219-9621 .....2219-8552

Distribuidora Procasa S.A........cccoeereiiiiiininisnsssninns 2297-3287 .....2297-3284
Dsit. De Materiales y Equipos Dismatec Técnica S.A.....2292-0184..... 2229-0147
TOMBCA...vvvirieeeieseeieieseee et ere bbb 220-7777 ...... 2207-7700
DISTRIBUIDORA DE PRODUGTOS AGRIGOLA

IMACASA S.A ..o s 2293-3692..... 2293-4673
ELecrpgco ...
Aguila Eléctrica Centroamericana..........co.vvvereereereereennns 2261-1515.....2237-8759
Almacén EIeCtrico ROMEr.......ccoviiveveireieieerceisinne 2666-8686..... 2666-2690
Compania de Desarrollo Eléctrico, S.A CODELEC......... 2263-1170..... 2225-0242
Eaton Cutler Hammer..........ccovvvvveeieciecssiessssenennas 2247-7600..... 2247-7683
EBISTIC S.A ..o 2293-8778..... 2293-6068
Electro BEYCO S.A ..ot 2460-0775..... 2460-0625
German-Tec de Costa RiCa.........covvvvvriiriinerinrerinnns 2220-0308.....2220-0310
eMPAQUES
Empaques y Productos PIStiCOS .........ccevevirriiiininns 2265-6500..... 2265-6600

' RIN PH 1RH i '

ESCOSA ..ottt 2234-0304.....2234-0185
AG AIMacenes GONZAIEZ ...........cvvevnirnirneiniinienrenseeens 2637-1515.....2537-1638
AGELEC ... 2494-8996..... 2494-8995

2206-2424
2260-7575
2667-0525
2460-0284
2226-5037

Do it Center Papagay0 .........oc.eerernreeereenernerieneseereens
El Qolono CeAraAl 1uvvviiiiiceiere e
El Electrico Ferretero S.A...

El Fontanero.......cc.oocvevnee. 2236-8686
El Lagar 2259-4575
EPA oo 2588-1147
Grupo Samboro GS, S.A... 2237-2651
[B. INAUSHHEL +.vvveeeerisiirereseer e ensesseens 2453-1250
INAIANAPONS S.A.....vvicieeereie e 2243-1716.....2243-1733
Kemiko de Costa RICa........vvvvveerierieieisirersnieereens 2215-3601 ..... 2215-3598
Corte y Precision de Metales Ltda...........cvvveriviiriiinn. 2256-1784..... 2223-1860
3M Costa RICa, S.A.....oviiiiiieieseesinee s 2277-1000..... 2260-3838

2235-1516

Eaton Cutler Hammer 2247-7683
Bticino Costa Rica SAA...... 2239-0472
DIASA ..ot 2440-4656
Espartaco 2272-0237

Laminadora y Trefileria Costarricense . 2236-3776
Schneider Centroamerica Ltda........ccvvvviriiriirinreninns 2232-0426

AGrOSUPENOr SUA ... 2210-56350..... 2231-5059
MadeCO LEdA w..vovveevieiiieeseie s 8386-4789..... 2239-1674
MATERIRLES DE GONSTRUCGION

ACEIPIAS SA .o 8878-0164

Cemex Costa Rica 2201-2002..... 2201-8202
Centros INdustriales TOMECA.......c..vverrerererieneiinennes 2207-7777 .....2207-7700
Comercial Superblogue, SA ... 2293-9162..... 2293-8324

Henkel Costa Rica Ltda......... 2277-4800..... 2277-4881

Holcim Costa Rica S.A...... 2205-3000..... 2205-2700
VBIICE ..o 2256-6070..... 2257-4616
) 1<1SY: TR 2236-7424.....2236-7550
Celco de Costa RiCa ....cvvvevevciciieeiieeiereie e 2279-9555.....2279-7762
Duralac 2256-3719

LANCO & HAMIS.....cvivieviiciceecce et 2438-2257 ..... 2438-2162
pLASIGOS
I?LAST[M EK S-A- Telk 2453-1251 = Fax; 2453-1873

www.plastimexsa.com

PALMARES
ochvietgs .............B- |
CONGICEN LI ++.vevveeeiiceis e 2282-1949..... 2282-1950
EIVALIOM S.A c.oooivvirieriseiseeesseeesees s 2242-9929.....2232-6071
UMINISTROS PARA FERRETERIA
CaPNS S.A oo 2290-0102......2231-4485
Electro VAVUIES S.A ..o 2285-2785..... 2285-2885
IMPOMtaciones VEGa..........cvvverrernirrerieieiiesereerneseens 2494-4600..... 2494-0930
Ceramicas MuNdiales SA.......cvvrrirnieninennieneeenns 2233-0153..... 2259-8484
UBERIA

2256-7176
2222-8679

Aqui los empresarios encuentran ideas y soluciones para incrementar su productividad, bajar costos y ser mas competitivos.

Informacidn: Johanna Argiiello. Tel. 2231-6722 ext. 130, email: johanna.arguello@eka.net



EN EL CLAVO

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

el pasado Congreso de
= \lercadeo y Ventas:
e CONMETAS,  0rganizado
por la Revista EKA, quedd en
evidencia que hoy, el consumi-
dor, por el funcionamiento de su
cerebro, responde a tomar deci-
siones Mas por emociones que

por raciocinio... Y que cuando
utiliza la parte frontal de su cere-
bro, 0 sea cuando se pone a
razonar, es cuando la mayorfa de
las veces toma decisiones des-
acertadas.

Al darnos cuenta de que €l clien-
te responde con mucho mas
faciidad a emociones, da pie
para pensar que el sector ferrete-
ro tiene toda una oportunidad
basada en el factor exhibicion.

Y pensemos sobre todo en las
mujeres, cuando éstas se han
convertido en uno de los clientes
principales a nivel ferretero, y que
tienen plena “luz verde” para
escoger los detalles de decora-
cion que se albergaran, por
gjemplo, en sus casas.
Entonces, es importante pensar

que lo que puede hacer una
exhibicion de ceramica, loza, gri-
ferfa, iluminacion, maderas, pin-
tura, estuco, accesorios de ilumi-
nacion, lamparas, duchas, solo
para mencionar algunos ejem-
plos.

Asi es, si usted puede lograr esa
combinacion entre estética v
emocion, es casi Seguro que uno
de los clientes que toma mas
decisiones a la hora de determi-
nar los acabados en las obras, y
la decoracion, estara con usted.
Con una buena exhibicion es
practicamente innecesario pen-
sar que el cliente razonara su
decision, pues el impulso termi-
nara por conquistarlo.
lguaimente, tome en cuenta otro
factor: el deseo puede mas que

la necesidad en el cliente.

Si lo que esta viendo al cliente le
gusta, quiere decir que deseara,
indudablemente adquirirlo, dejan-
do casi en segundo plano su
presupuesto. Después detallara
en como pagarlo, pero antes esta
satisfacer su deseo por tenerlo.
Este es uno de los puntos mas
importantes v la diferencia entre
una exhibicion adecuada y acer-
tada.

Probablemente, usted pensara
qué hacer con los otros produc-
tos que posiblemente no alber-
gan tanto valor estético, sin
embargo, todo es cuestion de
creatividad y de saber también
que un producto bien exhibido
también es “gancho” para adqui-
fir otros. ..

LISTA DE ANUNCIANTES

¢Es realmente segura y eficiente la red eléctrica
de todo su hogar?

Schneider Electric el especialista mundial en administracion
de energia, cuenta con la mas amplia gama de soluciones de
aplicacién residencial y comercial. Protecciéon termomagné-
tica, interruptores falla a tierra, falla de arco, supresores de
transitorios y centros de carga, le garantizan un alto desem-

garantizados de por

Caracteristicas que nos diferencian

Certificados UL y garantizados de por vida.

El breaker QO tiene el disparo mas rapido del
mercado con 1/60 seg.

El centro de carga mas espacioso del mercado.

Barra de neutro distribuida.

Empresa Contacto Cargo Teléfono Fax Apartado Email peno y funcionamiento mejor que cualquier otra oferta del

Abonos Agro Lynn Delgado Mercadeo Corporativo 221294 18 N.D 2007 1000 Idelgado@abonosagro.com ¢

ARFOSA Arnoldo Fonseca ~ Gerente General 2285 22 60 N.D N.D arfosa@ice.co.cr mercado. Con la Il,rjea de C.entros de ,Ca':ga y Breakersf QO, se Barras de cobre cubiertas de estafio.

Audio Accesorios de Costa Rica  Jorge Blanco Mercadeo 22181439 221927 18 N.D audioacceesoriosiblanco@yahoo.com |°9 ra una proteccion efectiva contra incidentes eléctricos. Cubi d . bl

Capris Gerardo Gutiérrez  Director Comercial 25195000 22328525 72400 gerardo.gutierrez@capris.co.cr p:rf':(:: ines tz:zs:;:ér autoajustable, para una
Celco de Costa Rica German Obando  Gerente General 2279 95 55 221977 62 N.D N.D

Gemex Johanna Gutierrez _ Comunicacion Corporativa 2201 20 00 220182 02 6658 1000 johanna.gutierrez@cemex.com Make the most of your energy Prevista para interruptor principal.

Cofersa Armando Salazar  Gerente de Ventas 22052525 220524 24 ND armando.salazar@cofersa.net

Imacasa Costa Rica Andrés Zamora  Gerente General 2293 27 80 22934673 N.D azamora@imacasa.com o A Posibilidad de remover el interior con solo aflojar
Inco Carlos Roque Gerente General (503)251 60 00 (503)227 00 77 ND ND un tornillo.

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

Schneider Electric Centroamérica Ramiro Alvarez Gerente General 22109400 2232 04 26 4123 1000 ramiro.alvarez@cr.schneider.electric.com The World’s Finest

Sur Quimica Eduardo Fumero  Gerente General 22113400 2256 06 90 2234 1150 N.D

Tomillos la Uruca Javier Rojas Gerente de Ventas 2256 62 12 22683909 223 1150 telemercadeo@tomilloslauruca.net

Unidos Mayoreo Javier Velazquez  Gerente Mayoreo 227588 22 2275 06 47 3008 1000 Jvelazquez@almacenesunidossa.com

TTTH [

Encontrard mas informacion a soluciones en:
www.schneider-electric.co.cr

SCI&l}Iectric

34 AGOSTO 09 TYT o

tytenlinea_ Schneider Electric Centroamérica Tel: (506)2210-9400 Fax: (506)2232-0426



-.» Rain Block

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

+ 100% Acrilico.

« 5 colores de cartilla.

-y Polysil

« Revestimiento decorativo. o
+ 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.

Pinturas

oral

www.pinturaskoral.com I
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