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Hasta el ultimo dia de
febrero, el nuevo Estadio
Nacional habia demandado
casi 25 mil toneladas de
cemento y mas de 10,000
m?® de concreto. AFECC, la
compafia  contructora
china, se ha abastecido del
resto de materiales impor-
tandolos desde su pais,
como el caso del acero.
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* Ranking: Ferreterias
mas importantes del
pais

Las ferreterias que dominan el
mercado costarricense.

« Especial de canteras,

tajos y concreto

No sea un oferente mas en
agregados de construccién y
productos de concreto, haga
la diferencia con TYT.

« Especial de haiio
Cierre comercial:
12 de Abril

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

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

8 PINCELADAS

18 MERCADEO

El poder del presente
Cualquier vendedor que comer-
cialice productos o servicios,
puede tomar accion en el pre-
sente y ganar cuatro veces mas
de lo que gana y desemperiarse
a un nivel mas alto.

20 EXPOFERRETERA
Expoferretera se viste de gala
Chicharronada, vigoron, bebi-
das, toro mecanico, musica, pre-
mios para las ferreterias... Todo a
partr del 6 de mayo en
Expoferretera...

24 EN CONCRETO

Mole hecha concreto

El Estadio Nacional ha demanda-
do casi de 25 mil toneladas de
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cemento y mas de 10,000 m3 de
concreto.

28 Especial de herramienta
manual y agricola

Las herramientas manuales y
agricolas representan un rubro
alto en los negocios ferreteros.

36 Especial de sistemas
constructivos y techos

Los sistemas constructivos
apuntan hacia mas sofisticacion
y tecnologia.

40 AUTOMOTRIZ

Ferreterias a las puertas

de un negocio sobre ruedas
Las tendencias apuntan a tener
un departamento cada vez mas
completo y sofisticado de pro-
ductos automotrices, que saque
provecho de la especializacion

de los talleres.

42 NOTICIAS COMERCIALES
Atiko World

Atiko World busca convertirse en
una solucién para los sectores
ferretero y mueblero, con pro-
ductos que otorgan margenes
de utilidad por encima del 35%.

44 PRODUCTOS FERRETEROS

46 EL FERRETERO

El ojo del amo

engorda La Bodega

Luis Alberto Soto no se despega
ni un instante de su negocio,
pues dice que a muchos clientes
siempre les gusta que los atienda
el duefo, ademas sabe que la
competencia esta al acecho en
procura de aprovechar el mas
leve descuido.
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% Profecto

CLINIC&HOME

HASTA 5 ANOS
DE PROTECCION
ANTIMICROBIAL
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Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net

Drobablemente, muchos
ferreteros aun se estén
preguntando qué serd
esto de los Oscares Ferreteros, e
incluso muchos otros piensen,
en qué pelicula participé que
ahora quieren premiar mi actu-
acion.

Nilo uno nilo otro...aunque si se
trata de una premiacién, y mas
que eso de un reconocimiento al
esfuerzo, a la trayectoria, al creci-
miento, a las estrategias de van-
guardia y al desarrollo ferretero.
Los Oscares Ferreteros, como
decimos, pretenden reconocer €l
esfuerzo de esos actores que a
diario se enfrenta con tomar
decisiones de otorgar créditos a
sus principales clientes, de con-
fiar en ellos, de decidir entre
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aumentar mas una linea y dismi-
nuir otra a la espera de que la
rentabilidad total del negocio no
se vea afectada negativamente,
de dar la cara ante sus provee-
dores al administrar certeramen-
te el &rea de cuentas por pagar,
en fin, de ser el responsable del
negocio. Si sefiores, el “actor” se
llama: el ferretero.

Se trata de una noche, la noche
del jueves 06 de mayo, en el
marco de la inauguracién de
Expoferretera, en la Torre Geko
del Mall Real Cariari. Una noche
a la que todos los ferreteros del
pais estan invitados, una noche
en la que esperamos a todos 1os
propietarios, administradores,
proveedores y demas personal
de las ferreterias.

Desde luego, ademas de esta
presentacion  también  esta
Expoferretera, con todo su elen-
co de expositores, novedades y
demés ventajas.

Precisamente, de estas ventajas
quiero hablarles, porque des-
pués de 11 anos de celebrar esta
feria, hoy toma otra connotacion
gue va mas alla de la obtencion
de un descuento en sus com-
pras. Y aunque cualquiera crea

Ultimas noticias de www.

* Fuerte expansion ferretera en paises suramericanos
* Eleccion de tres cadenas para compra de materiales indigna a ferreteros locales

que los proveedores igualmente,
le mantendréan los descuentos,
hasta por dos meses después de
la feria, hay otro sinfin de valores
que solo en la propia feria se
encuentran y que aprovecho
para mencionarles algunos:
negociar NUevos Precios y plazos
de pago, conocer su competen-
cia més a fondo (no con el fin de
copiar, ni rivalizar, sino con el
objetivo de lograr una proyeccién
mas competitiva de su empresa).
También esta lo ver nuevos pro-
ductos (recuerde que un vende-
dor le puede llevar cualquier pro-
ducto nuevo hasta su empresa,
pero qué pasa por ejemplo con
los productos como maquinas
de soldar, bombas para agua,
compresores, herramientas eléc-
tricas. Para apreciar con tiempo
y Negociar precios para estos
productos, el ideal es visitando la
feria).

Entretenimiento  y  diversién.
Cada expositor se esmera por
hacer pasar un buen rato a sus
clientes con concursos, retos,
competencias.

Es por eso, que me complace
poder invitarlos a vivir
Expoferretera 2010.

enlinea.com

¢ Acerinox listo para invertir

¢ Bosch lanza su broca Speed-X de alta durabilidad para martillos perforadores
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LA REVISTA FERRETERA

Tel. 2231-6722 Fax. 2296-1876

Apartado 11406-1000
San José, Costa Rica

CONSTRUYA CON INTELIGENCIA

En el Centro de Servicio Abonos Agro usted cuenta con asesoria técnica
para su proyecto, producimos materiales para la construccidon hechos a
la medida y segun las necesidades de cada cliente.

ERRALLA
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Cero desperdicio en varilla N°2 a N° 5

Ventajas con Ferrallas

e Reduccion en el tiempo de
ejecucion del proyecto.

 Uniformidad en la produccion
de los elementos.

* Mds uniformidad en la produccion de
los elementos y un mejor cumplimiento
en las especificaciones estructurales.

Email: ferralla@abonosagro.com ¢ techototal@abonosagro.com
Tel: 2211-5000 www.abonosagro.com

Producto apto para cualqmer clima por
utilizar materias primas galvanizadas

Ventajas con Techo Total

*Reduccion del costo al
prescindir de discos de cortes,
soldadura, pintura
anticorrosiva y de acabados.

*Precision milimétrica contra
planos digitales de cada
proyecto.
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ABONOS AGRO
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Estrategias ferreteras

Desde Cartagena, Bolivar en
Colombia, les escribo para
comentarles que siempre leo la
revista TYT, y que en Cartagena
tenemos un grupo de ferreteros
que siempre estamos impulsan-
do estrategias en sector de la
construccion.

Sin falsa modestia, puedo califi-
carme que soy de los que mas
ha impulsado y me he fortalecido
mucho en su revista. Hay buenos
editoriales y buenas sugerencias
para mejorar los puntos de venta.
En fin, todo lo que tenga que ver
con estos temas me interesa.
Les comento que hay un par de
colegas ferreteros, que estamos
interesados en asistir
Expoferretera Internacional.
Estamos haciendo todas las ges-

(i #E

tiones para que fenalco
(Asociacion de Ferreteros) y a la
Cémara de Comercio de mi ciu-
dad, se interesen y de golpe nos
patrocinen el viaje, ya que sabe-
mos que este tipo de eventos
sirve para fortalecer lazos y esti-
mular posibilidades de negocio.
Finamente, jcomo hago para
acceder al ultimo ejemplar de la
revista?

Gracias

Ing. Gregson Martinez O.
Cartagena, Colombia

R/ Estimado sefior Martinez, gra-
cias por escribirnos. El Ultimo
giemplar digital de la revista lo
puede acceder a través del sitio
oficial de TYT:
www.tytenlinea.com

el

Enfoque realista

Sin duda alguna, TYT marca una
diferencia enorme en cuanto a
otros medios escritos que inten-
tan dar a conocer el mercado de
la ferreterfa y la construccion en
nuestro pais. La revista TYT
muestra un enfoque muy asertivo
y real del negocio, que sin duda
alguna informa y educa al empre-
sario, al cliente y cualquier lector
que tenga acceso a la informa-
cion que se publica.

Larevista TYT viene a representar
la alternativa numero uno para
que nuestro mercado sea conoci-
do, en su cara real, con propues-
tas y alternativas, para generar de

esta forma un periodismo escrito
diferente. TYT tiene la seriedad
de hacer sus publicaciones sobre
una base solida de conocimiento
y manejo de la informacion que
quieren hacer llegar a su merca-
do de interés.

En definitiva, leer la revista TYT
genera un valor agregado dife-
rente a lo que comunmente se
quiere informar del mercado de la
ferreteria y la construccion,

Federico Jiménez Delgado,
Gerente de  Desarrollo
Humano, Division Detalle
Grupo Progreso CR

. PADODUCTOS DE « STOER DE
ALTA CalIfa6 INVENTARIOS EMN 28 AORAS EN LOS FPRODUCTOS TOOO EL PAIS
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San José, Desamparados, 600 mts. Sur y 50 Este de la Bomba Morales ® Tel: 2218-1439/ 2251-9156 e Fax: 2219-2718 e E-mail: audioacnaranjo@ice.co.cr

'l}l'lmll instalar una hrida
G u )

En Youtube.com, un ferretero, tras observar un video de Expoferretera, sobre la instalacién
de las bridas de Coflex, solicita una explicacion méas detallada.

La brida flexible es una alternativa para la instalacion de sanitarios, pues su disefio ofrece
una fijacion solida al piso, un sellado eficiente y cero reduccion de flujo, aun en situaciones
de tuberia desfasada, ovalada o inclinada.
La brida flexible ofrece dos sellos herméticos: uno entre la brida y la base del sanitario; y el

otro entre la manga de la brid
Instalacion:

a y el interior de la tuberia.

Realizar una simulacion intro-
duciendo la brida flexible a la
tuberia del drenaje, sin mar-
car 0 hacer perforaciones.
Cologue el sanitario sobre la
brida simulando el acomodo
final.

Realizada la simulacion de la
instalacion, verificar la distan-
cia que queda entre la pared
y el tanque del sanitario. Para
ajustes en desfasamientos de
la tuberia, se recomienda
hacer un corte al piso en
angulo hacia la pared o hacia

Colocar los tornillos ancla en
las correderas 0 en las ranu-
ras laterales y girar la brida a
fin de ubicar el sanitario en su
posicion correcta. Una vez
hecho esto, marcar los pun-
tos de perforacion.

el frente, segln sea el caso
del desfasamiento.

Perforar el piso con un tala-
dro con broca para concreto
de 1/4”, e introducir los
taquetes. Si el piso es cera-
Mico, marcar con un punzon
para guiar la broca.

Después del corte en angulo,
introducir la manga de la
brida y recorrerla la distancia
que sea necesaria.

o

N

Apretar los tomnillos para fijar
la brida al piso. (Usar al
menos tres tornillos para una
mejor fijacion)

Se recomienda aplicar algun
tipo de sellador alrededor de
la base del sanitario.

Colocar los torillos ancla y
montar el sanitario. Ajustar las
tuercas sin apretar en exceso,
ya que podria dafarse la base
ceramica del sanitario.

www.tytenlinea.com ¢ TYT ABRIL 10 9
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PINCELADAS

No haga 1venta, haga muchas...

Cuando se trata de vender, inde-
pendientemente del sector que
se atienda, hay que entender las
ventas como todo una forma de
negocio, que esconden variables
clave que si no son dominadas,
pueden producir estancamien-
tos.

Rubén Cubillos, Especialista y
Consultor en  Gerencia de
Mercadeo y Ventas, “mete el
dedo en lallaga”, y recomienda a
los equipos de venta revisar los
siguientes puntos:

1.Investigue a la empresa o clien-
te al que le va a vender.

2. Llegue puntual a la cita de ven-
tas.

3. Proyecte una apariencia profe-
sional.

4. No tenga excesos de confianza
con el cliente, aunque el ambien-
te 1o propicie.

3. Llegue preparado con buenos
argumentos de venta

6. Hable menos y escuche mas.
Cuando le toque hablar, diga

solamente lo necesario. No hable
de mas.

1. Use un vocabulario apropiado.
8. Mantenga una actitud positiva.
9No ofrezca soluciones sin
conocer las necesidades.

10. Recuerde que el cliente com-
pra mas por la emocion que por
la razén

11. Cuando no hay objeciones
por parte del cliente, la venta
suele terminar en fracaso.

12. El precio es pocas veces
decisivo para perder una venta.
13. El cliente nunca compra un
producto sino la satisfaccion que
pueda dar a una necesidad expli-
cita.

14. Estas necesidades pueden y
deben descubrirse, despertarse
y desarrollarse por el vendedor.
195. La accién de vender es una
técnica que debe aprenderse, no
es un arte innato en el vendedor.
Fuente: CONMETAS, Congreso
de Mercadeo y Ventas organiza-
do por EKA. www.conmetas.com

Rubén Cubillos, Especialista
y Consultor en Gerencia de
Mercadeo y Ventas, una de
las recomendaciones para los
equipos de venta, es concen-
trare siempre en los benefi-
cios que pueden ofrecer al
cliente.

Construccion preve crecer 2.5%

Guatemala.- Presidente de la Camara de este sector ve viable un aumento, aunque sefiala algunos retos.

no que /a recu

=y

iEl recordatorio de marca, no
sirve para nada...! Con esta
afirmacion, Ivan Mazo,
Mercadélogo colombiano, dio
inicio a su charla, en el marco
del pasado congreso de
Mercadeo y Ventas
CONMETAS, organizado por
la Revista Eka.

Y es que segin Mazo, de qué
sirve por ejemplo que los clientes
recuerden una marca de herra-
mientas eléctricas, si no esta
ubicada como la primera en uso.
“Hay que buscar que el cliente
obtenga compras mas significati-
vas, experiencias de compra uni-
cas, para que siga usando los
productos de nuestra marca”,
dice Mazo.

erden...

Manifiesta que en el modelo
comercial del Siglo XXI, los clien-
tes no seran fieles a productos ni
empresas sino a experiencias de
compras diferenciadas, unicas,
basadas en el servicio. “No hay
nada mas fidelizador que el clien-
te encuentre en un producto,
toda una experiencia, que
encuentre siempre algo més de lo
que buscaba”.

Como experiencias de compras
significativas, cita una clave que
es la individualizacion en el servi-
cio. “Procurar que un cliente se
lleve méas del 100% del servicio,
hara no solo que éste siga usan-
do el producto, sino que su expe-
riencia sera tan unica que termi-
nara recomendando siempre el
producto a mas clientes. Nunca
se sabe quién puede ser el cliente
que atendamos, quizas éste sea
tan influyente como para mandar-
nos hasta mil clientes mas”, agre-
ga Mazo.

Como ejemplo citd la empresa
Disney. “Ahi no permiten que un
nino suba a un juego Mecanico
con un helado, se lo quitan, se o
prohiben.... Pero cuando el nifo
baja del juego, a la salida hay una
persona de la empresa esperan-
dolo con un nuevo helado”.

Después de que 2009, fuera el afio mas dificil para el sector construccion, hay muchas expectativas de que en este afio haya una reactivacion
que permita al sector tener un crecimiento de hasta 2.5%, segun el presidente de la Camara Guatemalteca de la Construccion, Alvaro Mayorga.
Ese crecimiento positivo es contradictorio con las estimaciones del Banco de Guatemala (Banguat) que al aprobar la politica monetaria para
este afio lo coloca como el tnico sector productivo con una variacion interanual en negativo (7.1%), aungue mejor a la caida del 13.4% del afio
pasado. El Banguat lo justifica en que continuaria contraida la edificacion, tanto residenciales como no residenciales.

Fuente: Version electronica del diario Siglo XXI de Guatemala.

EN HERRAMIENTAS P

DE MANGO...

LA MARCA DE CALIDAD, QUE AUMENTA TU UTILIDAD®

GARANT!

CALIDAD

MAS AM

EXITO

TEL: 2-494-46-00

COMPROBADA

EL SURTIDO

DIVERSIFICADO

COMPROBADO
POR MAS
DE 15 ANOS

La Respuesta del Ferretero
GRECIA, COSTA RICA

ZADA Y

PLIO Y 2

FAX: 2-444-83-51

www.importacionesvega.com impovega@racsa.co.cr
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PINCELADAS

Tipo de escalera

Capacidad de

” n
c L

La escalera conforma un equipo de trabajo en altura con seguri-
dad. Incluso su uso inadecuado podria causar la muerte a los

usuarios.

Existe una escalera para cada
tipo de trabajo. Muchas disposi-
ciones de fabricacion, uso e
inspecciéon de las escaleras
estan normalizadas en las nor-

mas ANSI (American Nacional
| Standard Institute, y OSHA

(Occupational Safety & Health
Administration)

Para determinar qué escalera
utilizar o recomendar para un
trabajo determinado, se puede
establecer mediante estas pre-
guntas: ¢qué trabajo se realiza-
ra?, iquién lo realizard?, ;con
qué frecuencia de uso?, ;como

Descripcion

carga nominal

Tipo 1A 300 Ibs

250 Ibs

Tipo llI 200 Ibs

Tipo Ill 200 Lbs

12 ABRIL 10 TYT ¢ www.tytenlinea.com

es el ambiente de trabajo nor-
mal?

Estas preguntas se refieren al
trabajo que se realizara con la
escalera, el peso promedio de
la persona usuario y sus herra-
mientas; y la frecuencia de uso,
esto para definir la capacidad
de carga requerida en funcién al
peso promedio de quien la utili-
zara, incluyendo las herramien-
tas y equipo; y el material de
fabricacion de la escalera. Se
aplica la siguiente tabla de
capacidades de carga segun
norma:

Trabajo pesado. Escalera Industrial. Para labores y
actividades de trabajo durante toda la jornada de
trabajo y que requiera transportar herramientas y
equipo de trabajo manual de peso mayor al normal.

Trabajo pesado. Escalera Industrial. Para labores y
actividades de trabajo durante toda la jornada de

trabajo.

Trabajo de carga media. Escalera comercial. Para
labores y actividades de trabajo frecuentes durante
toda la jornada de trabajo.

Trabajo liviano. Escalera doméstica. Para labores y
actividades caseras eventuales y de corta duracion.

Para ambientes 100% bajo el sol, corrosivos y con
alguna posibilidad de riesgo eléctrico

Las escaleras de madera normalizadas son de uso

exclusivo doméstico

(Chinal 2010

* Feria de cocina 'y

muebles de bario

Del 26 al 29 de mayo

* Feria de tecnologia para la
prueba y medicion

Del 01 al 03 de junio

* Ferias y congresos de la
industria del aluminio

Del 09 al 11 de junio

* Feria Internacional de tubo
de cafierfa y las tecnologias-
Del 21 al 24 de septiembre

* Feria Internacional de electrici-
dad y energia mecanica, trans-

mision, fluidos energfa, aire
comprimido.

Del 25 al 28 de octubre

* Feria internacional para la
construccién y el material de
construccion, vehiculos de
construccion y equipo.

Del 23 al 26 de noviembre

Mas informacion:

http://www.feriasinfo.es

DOCTOR, TODO EL MUNDO ACUDE AMIEN

BUSCA DE UNA SOLUCION A LOS PROBLEMAS DE
SU HOGAR, TANTO HOMBRES COMO MUJERES,
Y AVECES NO AGUANTO TANTA PRESION

G

NO, TENGO UNA FERRETERIA

PERO USTED ES PSICOLOGO COMO YO ?

—~§

,«Ef me jor— e f

Tel: (506) 2227-3722
PREMIC Fax: (506) 2226-5218 ) )
IBEROAMERICAND AT S L o R Apdo. 1412-1011 San José, Costa Rica
A LA CALIDAD

¥ LA INNOVACION 2008 3 info@lacasadeltanque.com

www.lacasadeltanque.com
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NANOTECNOLOGIA
A SU ALCANCE

Repelente de Agua de Alta Penetracion.
Fabricado a base de novedoso latex acrilico de
tamano de particula microscopico.

» Protege superficies expuestas
de concreto, block, laja, ladrillo,

madera y muro seco.
» Excepcional adherencia.

Resistente a la alcalinidad.

v

» Alta proteccién contra moho,
hongos, algas y liquenes.
» Pelicula ultraligera.

» Acabado natural @‘-\“racid,,o
o satin, a su ~ N
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eleccioén.

» Puede utilizarse
como base de
anclagje.
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Tels.: 2279-9555 / 2279-9993
Fax: 2279-7762
email: mobando@celcocr.com

PINCELADAS

¢Como ohtener mayor utilidad en la
venta materiales de construccion?

Las ventas de materiales de construccion no son un “queque”, y si se
manejan mal pueden ser una “torta”. Esto porque se trata de produc-
tos que ademas de ocupar un espacio amplio en el negocio, la utilidad
es significativamente baja y mas aun, cuando en el mercado se
compite por precio.

Sin embargo, son materiales que hoy los negocios ferreteros no se
pueden dar el lujo de no tener, pues aunque la ganancia sea pequena,
también conforman un gancho para vender otros productos que otor-
gan mayores margenes. Si asi son las cosas, ¢qué se puede hacer
para tener mayores utilidades en los materiales de construccion blo-
ques, varilla, adoquines, arena, entre otros, sin que signifique tener que
bajar su precio al minimo?

Para Henry Méndez, Gerente de Ventas de Concrepal, lo primero que
debe tomar en cuenta un ferretero es tener clara su estructura de cos-
tos para determinar la utilidad exacta que esta obteniendo.

“Otro punto fundamental es buscar proveedores que tengan una
buena logistica de produccion y sobre todo aliarse con los mas cerca-
nos al negocio, para reducir los costos de acarreo, gue a veces es lo
que mas encarece la venta”, dice Méndez.

En el caso de Concrepal, que esta ubicada en Palmares de Alajuela, y
con plantas cercanas al Pacffico, resulta muy eficiente para negocios
gue tienen influencia en estas zonas. Asimismo, recomienda tomar
muy en cuenta la calidad de los productos que se venden, que cum-
plan con las normas requeridas para no tener problemas de devolucio-
nes que al final, terminan ocasionando perdidas.

— (3 | .
Henry Méndez, Gerente de Ventas de Concrepal, dice que para
que la venta de materiales de construccion sea mas rentable
es indispensable tener clara la estructura de costos, escoger
proveedores cercanos y vender productos de calidad.

Tenian la Ceresita y ahora Ia lija

Luis Gonzalez, Técnico de Sia Abrasivos , Gerardo Sanchez, Distribuidor
Mayorista para la Zona Norte de Ceresita, André Solano, Representante para
Costa Rica de Sia Abrasivos y Marcela Espinoza, Administradora de Austral.

¢ Qué tiene que ver una pintura chilena con unos abrasivos suizos? Y aungue suene a
“torta chilena” con “galleta suiza”, no es ni lo uno nilo otro...

Hace un tiempo, contamos que la Ferreteria Rojas y Monge empez6 a “cruzar el puen-
te” para iniciarse como proveedor del mercado con su marca de pintura chilena
Ceresita, pero resulta que apenas habia empezado a caminar cuando ya firmé otra
alianza con Sia Abrasivos de Suiza, para representarlos en el pais.

Para atender la demanda con estas dos marcas, Rojas y Monge cred Austral que serd
la empresa encargada de promover y administrar la mayorizacion.

Marcela Espinoza, Administradora de Austral, cuenta que Sia maneja abrasivos como
lias para agua, madera, en rollos, pliegos, bandas, y otros para el sector ferretero,
automotriz e industrial. Estos abrasivos son fabricados en Suiza, pero vienen de Chile,
donde esté la convertidora.

Espinoza dice que practicamente los dos productos vienen a ser un complemento,
“pues en una ferreteria quien necesite pintura, es muy comdn que también requiera lija
0 viceversa”.

2Y como van a hacer para vender mas lija, habiendo tanto producto y competidor en
el mercado? Segun André Solano, Representante para Costa Rica de estos abrasivos,
“la clave esta en dar un valor agregado a la venta con capacitacion en los negocios de
los clientes”.

Para cualquier negociacion Austral tiene el teléfono: (506) 2444-0613.

Industrias Ceresita reporta ventas anuales en Chile, cercanas a los $55 millones.
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PINCELADAS

¢Por que tener mas de
una marca de pintura?

Es como una formula matemati-
ca, pues si usted suma Heredia
con pintura, necesariamente la
referencia apunta hacia la
Ferreteria Brenes como el nego-
cio que vende mas de este pro-
ducto. Y precisamente, comer-
cializa 4 marcas: Glidden,
Protecto, Sur y Lanco.

Segun Freddy Brenes, Gerente
General de esta ferreteria, “si ven-
diéramos una sola marca, proba-
blemente los clientes que se
acerguen preguntando por una
diferente, simplemente se irfan a
buscarla en otro lado”.

Pero a la estrategia de manejar

mas de una marca de pintura,
dice Freddy que también la
acompana la especializacidn que
el negocio posee en este depar-
tamento. “Que el cliente no
encuentre un vendedor sino un
asesor y hasta especialistas en
decoracién de interiores y exte-
riores, sin costo adicional’.
Ademas, reconoce que quien
viene por pintura y la encuentra,
lo mas seguro es que necesite
de otros productos, asi que la
venta se hace méas grande.

Precisamente, ese factor de
especializacion la ha trasladado
también a sus otros departamen-

C " i |
Freddy Brenes asegura que el nuevo edificio les permitira
lograr mayor especializacion en todas las areas ferreteras.
Aqui lo acompaiia su hermano Manuel Antonio.

tos como herramientas eléctricas
e industriales, iluminacion y
recientemente construyd un edifi-
cio de 1000 m2 para dedicarlo al

area de griferia y cerrajeria.
Actualmente, laboran en esta
empresa laboran un total de 130
colaboradores.

3 cemix

Fabrica y comercializa materiales
de construccion para la instalacion de acabados.

MORTEROS ADHESIVOS

Para la instalacién de cerdmicas,
azulejos, porcelanatos, vidrio-

block, mdrmol y piedras
naturales.

3> ADEBLOK REPELLOS | %

Grueso y Fino

Producto modificado con
Idtex y fibra para evitar el
agrietamientoy fisuras.

o
e
-

FRAGUAS BOQUILLEX

Producto de alta calidad con
arenay sin arena, incluye
sellador y antihongos,
amplia variedad de colores.

Cemix de Costa Rica « Tel.: (506) 2254 3200 - 2254-3900 / Telfax: 2254-3400 / www.cemix.com

Usted tiene el PODER

)
- Power Grab® Adhesivo para Construccion Industrial

Adhesivo de alta resistencia para trabajo
pesado para reparaciones en interiores o
exteriores para proyectos de construccion.

E———

« AHORRA TIEMPO Y DINERO
Elimina virtualmente la necesidad de abrazaderas o clavos
* FACIL DE USAR
Farmula latex de bajo olor sin solventes gue se limpia con
agua y jabén
* AMBIENTALMENTE RESPONSABLE
Bajas emisiones y bajo contenido de compuestos
volatiles organicos ademas de cumplir con la Certificacion
GreenGuard

« ESPECIFICACIONES DE CONSTRUCCION
Cumple y excede las especificaciones ASTM D3498, ASTM
C557 y cumple con la especificacién HUD UMB0a

INDUSTRIAL

T8 R 0z, cow WET ¥

www.henkel.com



Cualquier vendedor
que comercialice
productos o servi-
cios, puede tomar
accion en el presente
y ganar cuatro veces

mas de lo que ganay =

desempenarse a un
nivel mas alto.

Por Héctor Gonzalez

. n el tema de hoy, voy a
 cnSefar COMo Se puede
e LS “El pOder del presen-
te” para tomar accidn y lograr las
metas.

¢.Se ha preguntado por qué es
importante este tema? Es impor-
tante porque muchas personas,
muchos  vendedores estan
teniendo serios problemas con la
disciplina, con los habitos y sobre
todo con tomar accién y por eso
no estan logrando sus metas.
Sobre esto, es de lo que vamos a
hablar, de la importancia de
tomar accién para que pueda
lograr sus metas y por eso le
quiero hacer una pregunta: jqué
puede hacer hoy para lograr sus
metas? Fijese que la pregunta no
es: qué puede hacer mafana?
O 4qué puede hacer la proxima
semana? La pregunta es: ;Qué
puede hacer hoy para lograr sus
metas?

Usted tiene la respuesta. La
mente del ser humano esta dise-
flada para contestar cualquier
pregunta que usted le haga. Asi
que sdlo preguntele a su podero-
S0 cerebro: qué cosas puede
hacer hoy para lograr sus metas y
todo o que venga a su mente
escribalo y después tome accidn.

O\
N\
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Quiero decirle que, tomar accion
es una habilidad adquirida. Esto
quiere decir que si usted es de
las personas que tiene el habito
de dejar todo para después,
usted puede aprender a tomar
accion. Usted puede aprender a
ser mas disciplinado. Usted
puede desarrollar nuevos habi-
tos.

Conozco a muchos vendedores
y vendedoras muy talentosos
con mucha experiencia, que no
estan ganando la cantidad de
dinero que deberfan ganar, sim-
plemente porque no estan
tomando suficiente accién y no
estan abiertos a aprender cosas
nuevas, porgue creen que ya lo
saben todo.

Leo Buscaglia
decia: “Saber hacer las
cosas y no hacerlas, es
no saberlas”

Lo unico es el presente
Hoy, muchas personas estéan
teniendo serios problemas eco-
noémicos porque estan atrapadas
en el pasado y lo siguen proyec-
tando hacia el futuro. Y siguen
pensando en el pasado, que en
el pasado la economia estaba
bien, que en el pasado habia
mucho dinero, y la realidad es
que el pasado ya no existe. Lo
Unico que tenemos es el presen-
te.

Como dice el dicho: “el pasado
es historia, el futuro es un miste-
rio y el presente es un regalo”.
Por eso, quiero que usted se

enfoque en todo lo que puede
hacer en el presente para lograr
sus metas.
La calidad de su vida, es la cali-
dad de sus preguntas. Le voy a
hacer las siguientes preguntas
para que tome mas accion en su
vida:
-,Qué puede hacer hoy para
mejorar su salud?
-iQué puede hacer hoy para
mejorar la relacion con su pareja?
-iQué puede hacer hoy para
mejorar la relacion con sus hijos?
-;Qué puede hacer hoy para
ganar mas dinero?
-;Qué puede hacer hoy para
cerrar mas ventas?
-¢Que puede hacer hoy para
hacer crecer su negocio?
Dedique al menos una hora
para escribir su plan de
accion, su plan de trabajo
para mayo, junio y julio.

iMuévase a la
velocidad de las ins-

trucciones!

Porque en realidad hay mucho
poder en el presente. Porque en
el presente, usted puede tomar
la decision de hacer su plan. En
el presente puede tomar accidn y
en el presente puede hacer de
sus metas una realidad. En cual-
quier momento, usted puede
tomar la decision, de como su
vida va a ser diferente de aqui en
adelante.

Creo que usted tiene grandeza
dentro suyo. Creo que usted
tiene el potencial para desempe-
farse a un nivel mas alto, del que
actualmente se esta desempe-
fiando. Creo que tiene el poten-
cial dentro de usted para ganar
cuatro veces mas de o que
actualmente esta ganando.

Fuente: Mercadeo.com

Kawasaki

Let the good times roll.

REPOSA

Distribuidora

DISTRIBUIDOR EXCLUSIVO

o

Tel: [S506])2272-9020 | 2272-96895
Email: info®@ reposa.cr
Web site: www.reposa.cr
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FERRETERA

iNntermacional

Chicharronada, vigordn, bebidas, toro mecanico, musica, premios para las ferreterias... Todo a partir del jueves 6 de
mayo en Expoferretera... Y lo mejor: todos estan invitados, asi que no hay excusa para no darse una vuelta por la

feria.

Por primera vez en la historia de Expoferretera, en un acto de y para ferreteros y demas integrantes del sector, se
premiara el esfuerzo por crecer, anos de servicio y trayectoria de las ferreterias mas importantes del pais.

En una actividad sin precedentes, Expoferretera, en conjunto con los expositores de la feria, galardonaran a los
ferreteros mas importantes, de distintas zonas ferreteras del pais.
Acompaérienos y conozca a los ganadores en este evento que se realizard en Torre Geko, el jueves 6 de mayo, primer
dia de Expoferretera, a las 6:00 p.m.

Los nominados son:

Estos son solo algunos de los nominados para las diferentes categorias de premiacion.
Ordenados por orden alfabético

Ferreterias con mas aiios
de operacion del pais

Ferreteria que experimento
mayor crecimiento en San José

Abonos Agro (Ferreteria)

Depdsito El Rafaelefio

Agroservicios El Salitre

Almacén Mauro

Depdsito Irazd

Almacenes Unidos

Almacén Técnico Capris

Deposito Los Angeles

Construplaza

Almacenes Unidos

Depdsito San Marcos

Depdsito La Maravilla de Puriscal

Difemar S.A. Deposito San Miguel (Materiales Villa) Depdsito Las Gravilias
El Guadalupano Ferreteria Acosta El Guadalupano

El Lagar Ferreteria Belemita S.A Ferreterfa EPA
Ferreteria EI Mar Ferreteria Brenes Ferreterfa Indianapolis
Ferreteria Herradura Ferreterfa Nanan Zuniga Ferreteria Jiménez
Ferreteria Reimers Ferreteria RYR Ferreterfas EIl Mar
Ferreteria Rodriguez Esquivel Grupo Santa Bérbara Grupo Arenal

Maderas y Ferreterias El Buen Precio

Algunos nomlnados

Juan Domingo Morera
Propietario de la
FerreteriaM Y C.

Freddy Brenes, de
Ferreteria Brenes.

Diego Barrantes,
Gerente General de
Coope Madereros.

Grupo Santa Barbara

Maderas Camacho, de Escazl

Maderas y Ferreteria El Buen Precio

Maflor

Enrique Fonseca,
Propietario y Alex
Muiioz, del Grupo
Maderero Iztara.

Roy Abarca, Propietario
de Ferreteria RYR, en
Florencia de San Carlos.

Vote por el Ferretero del Ao en: WWW.tytenlinea.com o www.expoferretera.com

Ferreterias en Guanacaste con
mayor reaccion positiva ante la
crisis, en el 2009

Ferreteria que experimenté mayor
crecimiento en I1a Zona de San
Carlos

Agroservicios La Carreta

Agrologos

Agroservicios La Peninsula

Depdsito y Ferreteria Alfaro Murillo

Coco Home Center

El Colono San Carlos

Comercial Milanés

Electrobeyco

Deposito Sancarlefio

Ferreteria Centro Ferretero Mora Arce

Do it Center Papagayo

Ferreria HR Santa Clara

Ferreteria Baquore

Ferreteria Koky Vargas

Ferreteria Comaco

Ferreteria Pital

Ferreteria Los Blancos

Ferreteria Rojas y Rodriguez

Ferreteria Sdmara

Ferreteria RYR Florencia

Ferreteria Técnica

Ferretria Quemoy

Ferreteria que experimento mayor
crecimiento en la Zona Pacifico

Ferreteria que experimento mayor
crecimiento en Alajuela (Alajuela
centroy Carreteral

Almacén Ledn Rojas

El Garabito Ferretero de Jacd

Casa Ferreterias

El Lagar Costanera

Coopro Naranjo

Ferreteria Apuy

Ferreteria Juan Roberto Vargas e Hijos
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“Yo aguanté 47 segundos en el toro
mecanico... ¢Cuanto aguantaria
usted?” Lo reto... Véngase para
Expoferretera

Ferreteria Barranquefio

Ferreteria Los Angeles

Ferreteria El Campedn

Ferreteria Quincho

Ferreteria que experimentd mayor
crecimiento en Cartago

Ferreteria El Esparzano

Ferreteria Rojas y Monge

Depdsito El Pochote

Ferreteria Ferjuca

IB Comercial

Depdsito Irazd Tres Rios GHP, S.A

Ferreteria Hua Xing

Jorcel

El Colono de Turrialba, S.A.

Ferreteria Tung Sing

Materiales Arpe

Fercasa

Maderas Paniagua y Solis S.A

Materiales Casagro de Occidente

Ferreterfa El Cipresal

Materiales Meza

Ferreteria El Sembrador

My C Ferreteria

Ferreteria La Cascada

Ferreteria que experimento mayor
crecimiento en Zona Sur
(Pérez Zeledon, Golfito, Frontera)

Grupo Maderero Iztart

Mercasa

Coope Agri

Coope Madereros

Ferreteria con mayor agresividad
en mercadeo en conjunto con sus
proveedores

Super Despensa

El Colono de La Jungla

Almacén Técnico Capris

Ferreteria que experimento mayor
crecimiento en la Zona de Limén

El Lobo Ferretero

Depdsito Irazl

Almacén 3R

Ferretererfa Boston

Depdsito Las Gravilias

Almacén El Mejor Precio

Ferreteria Cajon

El Guadalupano

Bloques del Caribe

Ferreteria La Costa

El Lagar

Depdsito San Francisco

Ferreteria Pachicha

Fercasa (Casa Ferreterias)

DIMACOTO

Ferreteria Palmares

Ferreteria Brenes

El Colono de Guépiles

Ferreteria Valerio

Ferreteria Rojas y Monge

Ferreteria Kin

Ferreteria Ventanas de Osa

Grupo Nafesa Comercial S.A

Ferreteria Kin, de Limon

Ferreteria y Materiales Granados

Materiales Arpe S.A.

Ferreteria y Materiales Chong S.A

Registrese en www.expoferretera.com y con su entrada acceda al parqueo por solo ¢1,000 el dia.



> b El Estadio Nacional ha demandado casi 25 mil toneladas
"'de cemento y mas de 10,000 m? de concreto.
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| reloj marcaba las 11 de
la mafiana de un dia nor-
mal de trabajo, un dia de
esos en los que el calor
ahoga, sofoca y hasta
casi se puede tocar, cuando uno
a uno fueron apareciendo, hasta
completar los 670 operarios.

El incesante sol, casi en el cen-
tro del cielo, indicaba la hora del
almuerzo, y la mitad del dia
laboral de una faena que arran-
co, como todos los dias, desde
las 6 de la mafiana y que debia
culminar mas alld de las 7 de la
noche.

Con sus trajes color vino, y sus
cascos de seguridad, y en un
orden estricto, estos trabajado-
res chinos, pasaban uno a uno
para recibir su racion de almuer-
Z0 de esa jornada.

Algunos con sus caras sonrien-

tes, otros abrazados a sus com-
pafieros, en su idioma, pare-
cian contarse lo vivido en esas
primeras 5 horas de ese lunes.

Bien alimentados

Grandes ollas con sopa, otras
con arroz y carne condimenta-
da, que nos provocd hasta una
probadita, por la exquisitez de
su aroma, y que no dudamos le
habria guifiado un ojo hasta al
paladar mas exigente, aguarda-
ba por soladores, ingenieros,
estibadores, cargadores, alba-

fiiles, maestros de obra y demas*

operarios orientales.

Imaginamos que hay que .jaifil._..

mentarse bien cuando se tiene
sobre sus espaldas la respon-
sabilidad de una obra.como el
Estadio Nacional.

constatar el avance, apreciar el
sistema constructivo e investi-
gar sobre las capacidades de
cemento y concreto utilizado.
Precisamente, la empresa pro-
veedora para estos agregados
fue Cemex. El encargado de
estar al tanto del abastecimiento
es Eduardo Corrales, Ingeniero
Residente de Cemex.

se habla que anteriormente en
China,;para este sistema se
usaba &l/bambu.
La pbrd esta concluida en su
pate de concreto, y la empresa
rgtructora conforme el avan-
c,é-, qbvuelve y trae cuadrillas de
China. Casualmente, para ese
J'glia venia llegando un grupo
;’e_$'pecialista en soldadura.

Iniciamos el periplo por la parte 4? Con excepcion del concreto y el

res, que trabajaban en el techo

" de metal, a diferencia del sist_ﬁ-
ma de andamiaje tradicional que’

se emplea en el pais para ob'ra_s

.de altura, tendieron una espegie

de tela de arana con tubos,
armando una estructura/,com-
pletamente escatable. Incluso

externa, en la que los soldado-}{-' It’:emento, AFECC, la compafia

/china a cargo se ha abastecido
'~ del resto de materiales impor-
tandolos desde su pais, como el
caso del acero.

Esta empresa valora la posibili-
dad de quedarse en el pais a
cargo de otros proyectos.

Obra en detalle -

S = Sl = - | Operarios: 670 en promedio” -
: " e B " W Horatio: de 6 dé la mafianaa 7=
de la noche, y hast_a}més"cuan-
23 /do se _rqq@re_,fe’rminar algin
* ~ trabajo'de utgencia. Los trabaja-
s .~ dores;guentan con un dominge

- e librepor mes#. :
\/7?’Estrate ja: conforme avanza la

. ¥ obra, asi s& llegan las cuadrillas —
e EEERIRIRREEE  especializadas de China. ==
S g . Hasta el,28 de febrero, ~Materiales de construccion: -
: l"?:*% Cemex habia colocadoen  con excepcion del cementoy el ¥
j ‘j‘-*“ esta obra, segun el reque-  concreto que ha sido_suplido
> rimiento de la empresa  por Cemex, el resto de materia- j pirmee _ / _ M 5 SR PR _
constructora AFECC de les se han traido desde China. — LA s ; YT i ' 1 J 2 | & Ly A o
China: Plnturg: igualmente, se traeria i - y s ‘t "
Cemento: de China, pero se escuchan- _ ( . . 7 | ! ‘}Hi'& U
= ofertas para las empresas que Vi : i - ' | | I UL UL Lol L R T
: ||| LU ! oy ' : :!" :. ¥
Concreto: puedan”competir en cuanto a [z ~ L i ] . L DL A
- precio. ] : ' = R C——
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EN CONCRETO
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Ferreteria Rojas y Rodriguez celebro su 8va. feria, con la presencia de mas de

un millar de clientes.

uelle de San Carlos,
Costa Rica.- Intaco,
Cofersa, Cemex,

Rosejo, Distribuidora Arsa, Cel
Internacional, Hergonza, Macavi,

Capris, Sylvania, Transfesa,
lluminacién y Mas, Suva
Internacional,  Distribuidora

Reposa, Masaca, Indudi, Bticino,
Reimers, Lanco, Corporacion
Font, Amanco, Coopelecheros,

206 ABRIL10TYT ¢

Teni  Gypsum, Universal de
Tornillos, Proveeduria Total,
Mayoreo del ltsmo, Pedregal,
Metalco, Conducen, Protecto,
Dihasa, Tecno-Lite, German-
Tec, Janus Siglo XXI, Banco
Popular, Torneca, INS, Kativo,
Plycem, Austral, F&G Ferreteros,
Aguila Eléctrica, Importaciones
Vega, Eaton, Unidos Mayoreo.

Parece un desfile de empresas...

tytenlinea.

¢ Cierto?, pero asi de unidas y asf
de juntas, estos mayoristas del
mercado ferretero estuvieron
congregados para celebrar la 8va
Edicidn de la Feria de la Ferreteria
Rojas y Rodriguez, de San
Carlos, Alajuela, Costa Rica.

Apostadas en Muelle de San
Carlos, en la sede de la
Asociacidn de Ganaderos de San
Carlos, muy temprano desde las

La Ferreteria Rojas vy
Rodriguez celebré en grande
su 8va Feria con todos sus
clientes de San Carlos. Aqui
Freddy Rodriguez (segundo
de derecha a izquierda), con
parte de su personal.

Freddy Rodriguez (Padre),
fundador desde hace mas de
30 afos de la Ferreteria Rojas
y Rodriguez, agradecié a Dios
por la presencia de los clien-
tes en la feria.

7 de la mafiana, el personal de la
ferreteria, comandado por Daniel
Monge, Proveedor de Rojas v
Monge, y por su puesto, su pro-
pietario Freddy Rodriguez, aguar-
daban con impaciencia mas de
un millar de clientes, que estarian
seguros abarrotarian estas insta-
laciones.

Asi empez a correr el sébado, el
13 de marzo, un dia de fiesta
para los sancarlefios, clientes de
Rojas y Rodriguez, que sabian
que ese dia encontrarfan produc-
tos en oferta, novedades, entre-
tenimiento, diversion, bocadillos,
almuerzo y hasta el cafecito de la
tarde...

Pero dejemos que las imagenes
hablen por si mismas:

Herramientas
Profesionales

© AmPro®

MANUALES - INDUSTRIALES - NEUMATICAS - AUTOMOTRICES ESPECIALIZADAS

DISTRIBUIDOR AUTORIZADO

Q(lhDROCA

Tel. 2549-5600

Frente al Hotel Irazi - La Uruca - www.hidrocacr.com



¥ |

EN CONCRETO

> ™ Herramienta
Manual y Agricola

Las herramientas manuales y agricolas representan un rubro importante en
los negocios ferreteros. Practicamente, oscilan entre un 20% del total del
inventario de cualquier ferreteria.

Juego de llaves combinadas estandar
de matraca (rash). Gumple o excenden
especificaciones ANSI.

Raspador para trabajo pesado. Ideal para trabajar en
lugares profundos como huecos de salpicaderas. el
mango sirve como almacén para hojas de navaja.
Viene con 3 hojas.Marca Knova.

L] L]
AR B

Juego de herramientas para mecanico.
Incluye estuche organizador. 80 piezas.
Marca Knova.

Distribuye: Sorie Tel.: (506] 2296-2117

" \ s -

Variedad en herramientas

. _ "—-T‘E:—_
manuales Force
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Distribuye: Capris
Tel.: (506) 2519-5050

A
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Comuniquese con el Grupo Ferretero Tel.: 2519 - 5050 www.capris.cr



EN CONCRETO

Especial de
Herramienta

Variedad de
azadones

de aluminio

Pala carbonera

Hachas

Variedad en cuchillos

Pala para
camping

Pala carbonera
de hierro

Distrihuye: Imacasa
Tel.: (506 2293-2780

Herramienta manual Black &
Decker. Garantia de por vida en
la linea profesional y 15 afos de
B = & garantia en la linea liviana.

Niveles Empire,
de 18" a 72,
en aluminio y
plastico.

Distribuye: Cel Internacional
Tel.: (506) 2432-5868
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Distribuye: Rosejo
Tel.: (506) 2296-7670

LA 4 CTTHY
USSR usurTEx ‘}:.,.“

Amplio surtido en
herramientas agrico-
las, marca Surtek.

Variedad en herra-
mientas manuales,
marca Surtek.

Distribuye: Distribuidora Arsa
Tel.: (506) 2285-4224

Cinceles en
varios tamanos.
Marca Hunter,

Surtido en destomnilladores
con variedad en puntas.

Variedad en llaves.
Marca Hunter,

Segueta ajustable para 10"
y 12", Marca Hunter.

Distribuye: Grupo G & 0
Tel.: (506) 2447-1886

Variedad de herramientas
agricolas: palines, palas
cuadradas, hachas, palas.

Surtido de machetes.
Marca Corneta.

Distribuye: Masaca
Tel.: (506 2244-3044

CUCHILLAS
IMACASA

MARCA ORGULLOSAMENTE CENTROAMERICANA
www.Imacasa.com
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Juego de llaves combinadas cortas.

. EN CONCRETO
7 piezas. (Acabado pulido espejo,

4 ' ' o 5 of e ARRENA, estrias convexas, 12 puntas). Marca
- ES pecial de FijkpIl k Ampro.
amienta [ |

GRU PO%
P = Un Negocio Ideal
| r ..... —
ng Ia Juegos de dados y T l i
‘ puntas con acople de

1/4”, 3/8", 1/2" (SAE
y Métrico) 136 piezas.

Distribuidora e Importadora Ferretera

aaaaa
......

Juego de herramientas de
126 piezas. Dados de 6
puntas con acople de 1/4”,

Juego de llave corta de
matraca de 7 piezas.
Marca Ampro.

Distribuye: Hidroca
Tel.: (506 2549-5600

Estetoscopio

(Detector de ruidos)
Juego combinado de cubo
y llaves con 82 piezas.

Juego de 7 llaves corofijas
tipo ratchet en mm.
Contenido 10, 12, 13, 14,
15, 17, 19 mm. Empaque
plastico.

Juego de cubo Esp 1/2 con
24 piezas. 10-32 mm.

| e = : Distribuye: Proveeduria Total
F : Tel.: (506) 2219-3232
A
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INNOVACION

CALIDAD

Mas de 3.000 lineas de herramienta
manual Hunter, para la agricultura,
carpinteria, cerrrajeria, construccion,
electricidad, jardineria, plomeria, y
seguridad industrial

CONTACTENOS:

Tel: (506) 2447-7886

email. info@grupogyg.com
distribuidoragyq@qgrupogyqg.com

Del costado Sur del pargue de San Ramén,
400 Oeste y 50 Sur. Alajuela, Costa Rica.

www.grupogydg.com

RESPALDO
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Especial de -
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Palin Duplex

. Truper
Cuchillo 127 X 22.

Marca Corneta.

i A (""
Distribuye: Acuiia y Hernandez A— Foa,, ,.._._;: - A ’0#
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Una Compainia, un solo proposito...
ofrecerle soluciones integrales

Holcim trabaja para ofrecerle soluciones integrales en sistemas constructivos, y asi contribuir
al desarrollo de Costa Rica.

L

'l., ‘ ._‘*.l e‘ J-J_

Por eso, tiene a su disposicion plantas especializadas en la fabricacion de cementos,
agregados, concreto premezclado y productos prefabricados de concreto, que cumplen con los
mas estrictos estandares de calidad.

www.holcim.cr Tel. (506) 2205-2800

T,

Tel; (506) 2296-2117 [ 2296-2623 [ 2296-2504 » Fax: |508) 2296-8127
Email: info@sone.com = www.sore.com

olcim

Fortaleza. Desempeno. Pasion.



5 S o
S

istemas constructivos y techos

Cada vez mas, los sistemas constructivos apuntan hacia mas sofisticacion y tecnologia.
Esta es una muestra de la oferta mayorista mas importante del mercado.

Las Fachadas TEKde Plycem =~
son un sistema de fachadas :
a base de laminas de fibroce-
mento con modularidad
geométrica, creadas para €l
cerramiento  funcional o
decorativo de paredes exte-
riores en construcciones de
tipo comercial, institucional o
residencial.

Sistema Constructivo 1000
Sistema liviano en el que se aprovechan las caracteristicas
fisicas y mecénicas de las laminas de fibrocemento de alto
espesor, en combinacién integral con otros elementos para
conformar una solucion de alto desemperio estructural.

< Teja Sevillana

< Tejas de cemento reforzadas con ARFG de color terracota integral, con recubri-
miento acrilico. Alta durabilidad. Nueva tecnologia ARFG (Alkali Resistant Fiber

" Glass). Facilidad de instalacion. Dos presentaciones: afigjada y terracota. Mayor

confort técnico y acustico. Muy liviana

Distribuye: Plycem
Tel.: (506) 2573-4300

Techo Total
Es un sistema de cerchas prefabricadas que revoluciona y facilita soluciones ante las necesidades
de cubierta que se presentan en el mercado de construccion. Combina el uso de hierro galvaniza-
do de bajo calibre, secciones de alta eficiencia estructural y un sistema patentado de unién rema-
chada que propone reemplazar los sistemas tradicionales de corte y soldadura, facilitando un
sistema prefabricado listo para instalar en sitio.

Distrobuye: Ahonos Agro
Tel.: (506) 2211-5000

36 ABRIL10TYT » tytenlinea.
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Sistema Constructivo 1000 de Plycem

| Sistema Constructivo 1000 es un sistema liviano en el que se
= aprovechan las caracteristicas fisicas y mecanicas de las lami-
135 de fibrocemento de alto espesor, en combinacion integral
con otros elementos para conformar una solucidn de alto desempefio
estructural.

Esta constituido por paneles de laminas de fibrocemento de 22 mm
de espesor, altura de 2.44 my 1.20 m de ancho, totalmente modular
dependiendo de las exigencias arquitectonicas. La union de paneles,
se refuerza con una seccion tubular de acero, haciendo el sistema
totalmente adaptable a diferentes condiciones climaticas y exigencias
sismicas.

En la unidn de las laminas y tubos, se coloca un tapajuntas de fibro-
cemento. Tanto la conexién con el sistema de cimentacion, asi como
el cierre superior de las paredes se hace a través de perfiles de aceros
especiales que permiten la debida transmision de cargas y el desem-
peno estructural,

Aplicaciones:

Este sistema puede utilizarse para la construccion de:

- Viviendas. - Bodegas pequefas.

- Aulas para escuelas o colegios. - Ampliaciones de vivienda.

- Casas de campo. - Obras diversas.

- Casas de playa.

Por sus caracteristicas, el Sistema Constructivo 1000 es simple, ver-
sétil, rapido de instalar y de bajo costo, lo que o hace accesible y
atractivo.

Por ser un sistema de bajo peso, es resistente a los sismos y se com-
porta de forma adecuada a las presiones de viento inferiores a 100
MPH, sin embargo, siempre se requiere la asesoria profesional depen-
diendo de la zona en que se utilizara el sistema, tanto para considera-
ciones de disefio sismorresistente como por presiones de viento.
Gracias a la versatilidad del sistema y a su facil modulacion, no existe
un disefio de modelo Unico sino que puede ajustarse a los requerimien-
tos arquitectonicos y necesidades del cliente.

Ventajas:

Sistema constructivo simple y de facil instalacion.

No requiere de personal calificado para el montaje.

Disefios arquitectdnicos totaimente modulados al sistema.

Bajo costo econdmico comparado con otros sistemas constructivos.
Reduccién considerable del desperdicio de materiales en las obras.
Resistente a solicitaciones sismicas debido a su bajo peso.

Resistente a presiones del viento de hasta 100 MPH.

Proceso constructivo limpio y seguro.

Superficie de fiorocemento de gran trabajabilidad, resistente a plagas,
lluvia, humedad y fuego.

Fibrolit

Sistema |
Constructivo 1000

servicioalcliente@plycem.com

Tecnologia de Avanzada en Fibrocemento

fachadas, molduras, acabados, techos y sistemas constructivos.

Pruebasalimpacto  Livianoyresistente  Resisteplagas  Repeleelagua  Resistelahumedad Incombustible Facil de instalar

Empresas con Triple Certificacion
1S0: 9001 ISO: 14001 OHSAS: 18001

Productos de Fibrocemento para:
cielos, entrepisos, paredes interiores y exteriores,

O @ & 0O O ®

Consulte a nuestros Distribuidores Autorizados

Para mayor informacion contactenos a los teléfonos:
Costa Rica: (506) 2575-4300 6 (506) 2551-0866
Honduras: (504) 612-5001 6 670-0444

El Salvador: (503) 2251-9300

www.plycem.com
N —




Cubiertas y Sistemas
Para Techos

DISPIESA

“En lo mas alto de la construccion "

Produccién y comercializacion de
laminas lisas, onduladas y
rectangulares en hierro
galvanizado, esmaltado, alu-Zinc,
cobre y aluminio

Le fabricamos sus laminas a
medidas especiales de 48 a 72
horas

Somos distribuidores de cubiertas para
techo de las prestigiosas marcas

Tels: 2220-0816 / 2282-3109
Fax: 2231-4228 - Cel: 8353-1332
La Uruca, 100 al Este de la
entrada principal a migracién

)

www.dispiesa.com

Lamina de gypsum Soffit
Especial para cielorrasos de terra-
zas, aleros y cielorrasos en barios.

Lamina de Fibroyeso Fiberrock
Disefiada para ser utilizado como sustrato en
casi cualquier sistema de exteriores. Combina forta-
leza y resistencia al agua en una composicion uniforme.

Lamina de Gypsum

Mold-Tough e
ldeal para paredes y cie- . ﬁ!
los internos, como servicios  \ \ e

sanitarios que requieran
resistencia a la humedad y el moho.

7/ 4
)

Cielos suspendidos. Aciisticos
Livianos, facil instalacion, de facil mantenimiento, con un alto grado
de absorcion acustica, retardante de fuego.

Distribuye: Tecni-Gypsum
Tel.: (506) 2272-0265

-

EN CONCRETO

y

Teja Decra: Teja de aluzinc gravillada

Amanco importa el sistema de tejas Decra desde Nueva Zelanda en
varios estilos y colores. Las tejas Decra se componen de un alma de
acero estructural ultraliviano (7 kg/m?2), recubierto de aluminio en su
cara superior e inferior. Cada placa cubre el espacio equivalente a 7
tejas tradicionales que al superponerse conforman una estructura
resistente. El color esta incorporado por medio de una gravilla de
piedra adherida mediante un proceso de horneado, logrando asi el
aspecto solido de un techo tradicional.

Amanco cuenta con los accesorios para su instalacion: cumbreras,
botaguas y accesorios de fijacion (clavos y tomillos que provee el
sistema) y brinda la asesorfa técnica tanto para el disefio como en el
proceso de instalacion.

LILLLLLALEUAEVAR

Distribuye: Amanco
Tel.: (506) 2209-3219

Nuevo equipo para
Laminas de Sistema Gontinuo “ $.5.6”
[DE[COSTAIRICAYS AN
Fibrocemento ° Perling  Zinc * Fachaletas
Tejas: Plana, Colonial, Espafola y Gravillada.
Techos: Termoacusticos y Traslucidos. %%g@
Pisos: Interiores y Exteriores.

P B\ e

Ventajas < Aplicaciones

o Fijacion oculta. Arquitectonicas: Muros y fachadas.

e Sin traslapes transversales. Industriales: Naves, maquiladoras y bodegas.

o Fabricacion en obra. comercllales: Centros comerciales, agencias
automotrices, teatros, supermercados y otros.

2 © 100% hermético. )
mi—— I I , _ Transportes: Terminales de autobuses,
— o Perfil estructural arquitectonico.

Costa Rica Venezuela Meéxico Colombia Guatemala ] ) maritimas y aeropuertos.
o Compatible con todo tipo de

aislantes térmicos.

e

Tel. 2257 - 7461 / www.cinducr.com / mercadeo@cinducr.com / Calle Blancos - Costa Rica.
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Las tendencias apuntan a tener un departamento cada vez mas completo
y sofisticado de productos automotrices que saque provecho de la especializa-
cion de los talleres. Las ferreterias aventajan en nimero a las repuesteras,
lo que las convertiria en puntos de venta mas accesibles para los profesionales
en mecanica y enderezado y pintura.

= n febrero pasado, las ven-
{35 de autos de Ford y
e General - Motors  en
Estados Unidos aumentaron
43% y 11.5% anual, respectiva-
mente, mientras que las ventas
de Toyota retrocedieron 8.7%,
segun los reportes de cada
armadora.

Ford se colocd como la firma
numero uno en ventas en el mer-
cado estadounidense con la
colocacién de 142 mil 285 uni-
dades, mientras que General
Motors se quedd en segundo
lugar con la comercializacion de
141 mil 951 unidades. De hecho,

tytenlinea.

Ford gano 3 puntos de participa-
cion para quedarse con 17% del
mercado automotriz estadouni-
dense.

En tercer lugar quedd Toyota con
la comercializacion de 100 mil 27
unidades, un retroceso de 8.7%
respecto a febrero de 2009.

En enero 2009, la venta de autos
a nivel mundial fue las mas baja
desde hace 30 afos. General
Motors (GM) report6 un descen-
S0 en sus ventas de casi 50%; en
el mismo lapso de tiempo Ford y
Chrysler también bajaron su pro-
medio entre 40 y 55% respecti-
vamente; otras grandes compa-

filas como Daimler, BMW vy
Toyota registraron alarmantes v
pobres reportes de ventas.

Giros mortales

¢ Para qué tanta cifra y tanto dato
de la industria automotriz?
iQuizas sea su primera impresion
y andlisisl —;Verdad que esta
industria se asemeja mucho a
una montara rusa en movimien-
to, con cuestas prominentes y
bajonazos estrepitosos y hasta
con giros mortales...”?

No queremos insinuar que los
ferreteros se conviertan en fabri-
cantes de autos, pero si que

aprovechen la tendencia actual
del mercado, convirtiéndose en
proveedores de talleres que se
alistan para gran demanda.
Veamos por qué:

Segun expertos mucho de la baja
en las ventas de autos, se ha
dado porque los clientes, con las
condiciones economicas actua-
les, prefieren reparar el que
tienen, que comprar carro todos
los afios. Usual hasta hace un

tiempo.
Esto lo corrobora Hans Sancho,
Gerente  Grupo  Automotriz

Capris,al afirmar que “muchos
usuarios compraron vehiculos
nuevos durante el 2006-2008
cuando se dio el auge crediticio y
€sos carros en los primeros 2
anos, pasaron por el proceso
normal de mantenimiento de
agencia, pero ahora, en el 2010,
todos esos vehiculos van para el
mercado secundario o sea los
talleres”.

Afirma que para que estos talle-
res puedan recibir esta flota, han
tenido que profesionalizar y
suplirse con aditivos y silicones
de alto desempefio, bujias de alta

calidad y con equipos y herra-
mientas especializadas.

Y claro, si un mecanico de este
tipo de talleres, no tiene una
venta de repuestos cerca, pero
“sf, una ferreteria, que ya son
mas que las repuesteras, perfec-
tamente puede acceder a bus-
car lo que necesita a este tipo de
negocios”.

Por eso0, Sancho recomienda a
las ferreterias mantener en stock
un minimo de lineas automotri-
ces, como los consumibles (sili-
cones, aditivos, bijias, limpiado-
res, entre otros) ademéas de
herramientas manuales y eléctri-
cas, que son productos del dia a
dia de un taller mecanico.
Iguaimente, las ferreterias, a dife-
rencia de muchas ventas de
repuestos, pueden proveer la
doble parte del negocio, al suplir
productos tanto para el area
mecanica de los talleres como
para la parte de enderezado y
pintura.

En la actualidad, las estadisticas
indican que en el pais de cada
100 ferreterfas, semanalmente
20 incorporan un departamento

automotriz 0 mejoran el que
tienen con una ampliacion de
lineas.

“Los mecanicos son clientes que
compran mucho. Tenemos un
area de mas de 70 m2 destinada
para este tipo de productos.
Somos competidores fuertes de
las repuesteras, incluso hay una
cerca a la que ya superamos en
ventas”, dice Amoldo Campos,
Administrador de Materiales La
Costa en Puerto Jiménez.

José Antonio Meza, Propietario
de Materiales Meza, de Alajuela,
coincide con Campos al indicar
que los productos con este enfo-
que tienen una rotacion impor-
tante.

“Lo que hay que asegurarse es
de tener de todo lo que los
mecanicos buscan. Las ventas
automotrices, junto con las
herramientas, representan cerca
del 10% del negocio”, afirma
Meza.

Afirma que por ejemplo, el meca-
nico que llega un dia por un
silicon azul, sigue llegando y
conforme solucione sus necesi-
dades, las ventas aumentan.

Automotriz

Hans Sancho, Gerente Grupo
Automotriz Capris, afirma que
las ferreterias deben preparse
para suplir a los mecanicos,
con la demanda de manteni-
miento que tendran con la
nueva flota de vehiculos.
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Noticias Comerciales

Mundo Atiko

Atiko World busca convertirse en una solucion para
los sectores ferretero y mueblero, con productos que
otorgan margenes de utilidad por encima del 35%.

= n Atiko World, afirman con
=== mucha seguridad, que
0S5 N0 representan
cualquier producto, pues la carta
de presentacion con la que llegan
al mercado y la que muestran a
sus clientes, es la de brindar el
respaldo de todas sus lineas con
inventario, exhibidores para algu-
nos de sus productos y la cali-
dad.

Esto lo asegura Carlos Espinoza,
Gerente de Ventas de Atiko
World, y quien va aun mas all3, al
indicar que el ferretero, con la
venta de estos productos puede
obtener un margen de utilidad
desde un 22% a un 35% y mas.
Estos margenes los constata
Ernesto Venegas, Proveedor de
la Ferreteria Boston, de Pérez
Zeledon, quien dice que desde
hace cerca de dos meses comer-
cializan especialmente los llavines
de esta empresa. “La linea ha
estado moviéndose lenta, pero
confiamos en mejores resulta-
dos”, dice Venegas.

En el caso de la Ferreteria Rojas y
Rodriguez, desde hace 3 meses
comercializan la linea de llavines,
y segun dice Daniel Monge,
Proveedor de este negocio, “se
han movido bastante bien. A los
clientes, les ha gustado la linea y
presenta un buen ritmo de rota-
cion, esperemos que siga ese
comportamiento”.

La compafia posee 4 afos de
fundada, y uno de haber incursio-
nado en el area ferretera y cuenta
con productos como llavines y
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Por Atiko World

cerraduras marca Lucky, acce-
sorios para bafo y cocina
Glanzend, rieles y rodamientos
Ducasse, tiraderas Hafele vy
melamina hidrofuga Kaindl.
Estas lineas son importadas de
paises como Taiwan, Austria,
Chile y Alemania.

En este momento la empresa
hace llegar estos productos a
clientes de zonas como el Valle
Central, Zona Sur y Norte, “pero
la idea es abarcar todo el pais.
Es una meta que estamos a la
espera de consolidar este ano”.
Sobre la pregunta de por qué los
ferreteros deberian comercializar
estas lineas en sus negocios,
Carlos indicd que “por la calidad
y rapidez del servicio que tene-
mos, por el respaldo de inventa-
rio y ademas porque ofrecemos
mejores condiciones de crédito
que muchas otras compafiias
que compiten en este mercado”.
Precisamente, sobre la rapidez
en el servicio recalca que “esta-
mos en capacidad de responder
con pedidos en 12 horas a las
zonas mas alejadas”.

Segin el gerente, en este
momento Atiko World posee la
confianza de clientes como
Grupo Los Colonos, Abonos
Agro, El Lagar, Grupo Santa
Barbara, Grupo de Materiales de
la Zona Sur, Fixur, Ferreteria San
Ramon,  Almacenes  Unidos,
Ferreteria Rojas y Rodriguez,
Ferreteria Boston, Ferreteria
Lucas, Ferreteria La Maravilla,
entre otros.

enlinea.com

Inventario constante

y efectivo

Ya sobre la linea de articulos,
Espinoza sefala varios aspectos
importantes: “nuestros produc-
tos tienen garantia real y por
ejemplo, en el caso de la linea
Glanzend (accesorios para bafio)
no requerimos de la factura para
realizar un cambio, siempre vy
cuando al accesorio, que es de
acero inoxidable, no se le haya
aplicado algun quimico o algun
producto abrasivo para su limpie-
za. Para todas nuestras lineas
tenemos inventario constante y
efectivo para cubrir todo el pais”.
La empresa otorga apoyo a sus
clientes con exhibidores para sus
lineas de llavines, rodamientos y
accesorios para bafio y cuenta
con representacion  exclusiva
para todas sus marcas con

“Contamos con
lineas de rota-
cion alta para el
sector ferretero
y mueblero”.
Carlos
Espinoza,
Gerente de
Ventas.

excepcion de los rodamientos
rieles Ducasse.

Para el caso de los llavines “la
calidad es comparable con la
mejor marca del mercado, pero
en precio nosotros estamos
hasta en un 40% menos”.

Para cualquier negociacion,
Atiko World pone a disposicion
el teléfono: (506) 2291-7717.

DUCASSE P _

Lumkgy,

GARANTIA REAL DE POR VIDA

oTravex’

Seguridad a tu medida

glan

ACCESORIOS PARA BANOS Y ACCESORIOS PARA COCINA

ATIKO.



PRODUCTOS FERRETEROS
Distribuye: Sorie Tel.: (506) 2296-2117

Tijera para jardin 21", Tijera para podar de 8”, de Lujo,
Tradicional. negra.

Timer para riego manual de
(0 a 120 minutos).

Distribuye: Dismatec Técnica Tel.: (506) 2430-6540

Cortafuegos. Silicon Cortafuego de base acrilica.

= -
.

Adhesivo sellante

Silicon. Aplicaciones: donde se
requiera soporte o fijacion, para
sellar fugas bajo el agua, relle-
nar grietas, aplicarlo en condi-
ciones humedas o bajo el agua.

LIDERES EN HERRAMIENTA MANUALAGRIEOLA
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| Distribuye: Megalineas

Removedor de silicon

Facilita remover los sellos en
fregaderos, superficies de
marmol, granito, etc, ideal para
retirar sellos viejos de lavatorio.

Distribuye: Imacasa
Tel.: (506) 2293-2780

Variedad de carretillos para
todo uso.

SYLVANIA

—
=

T

Ilumina tuvida!

s

Ahorrar energia...
...es posible !

SYLVANIA

www.havells-sylvania.com

Costa Rica (506) 2210 7686 « Guatemala (502) 2387-5300 - El Salvador (503) 2239-2239 - Panama (507) 236-1000



Luis Alberto Soto no se despega ni un instante de su negocio, pues dice que a muchos clientes siempre
les gusta que los atienda el duefio, ademas sabe que la competencia esta al acecho en procura de
aprovechar el mas leve descuido.

esde el centro de
DGuadalupe, en San Jose,
Costa Rica, cuando usted
empieza a subir hacia el este,

como buscando los barrios gua-
dalupanos de la altura, no puede

teriormente otro por alla del
Lagar y mas adelante jzas!... dos
de Materiales La Bodega. Y da la
sensacion de que estas empre-
sas estuvieran quietas en el
“ring” de la competencia, como a

dejar de notar como sutil y poco
a poco, aparecen frente usted,
una y otra vez, vallas publicitar-
ias. Anuncios de ferreterias que
nos dicen que estamos empe-
zando a entrar en una zona de

herramientas y materiales de
construccion.

De pronto, como si se tratara de
una batalla campal, de esas que
no tienen tregua, se yergue un
anuncio del Guadalupano, pos-
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la espera de que el adversario
aseste su siguiente golpe para
reaccionar.

Casualmente, esa mafiana nos
dirigiamos a La Bodega, en el
Barrio El Carmen de Guadalupe,
atraidos por los 15 afos que
recientemente acababan de
cumplir...  Nuestra curiosidad
obedecia principalmente a que si
se trata de una zona peguena,
con tanto competidor, qué
“secreto” escondia esta empresa
para llegar a ser toda una quin-
ceaflera, para asegurarse una
cuota de mercado, porgue como
dice una cancion por ahi: todo
hacia prever que en una zona tan
pequeia jno hay cama pa’ tanta
gente!

Al llegar, nos encontramos a Luis
Alberto Soto, propietario del
lugar, muy sonriente, mostrando
una caja de regalo con un reloj
Bulova que un cliente acababa
de obsequiarle, como forma de
agradecerle por el servicio que le
habia brindado en su proyecto.
- “¢Esta bonito, verdad?’-, nos
dijo como buscando nuestra
aprobacion por aquella pieza bri-
llante que a pesar de lo opaco del
cielo en esa mariana, insistia en
encandilar.

Creyendo que éramos un com-
prador mas, nos contd que su

padre Juan Luis Soto (g.d.D.g),
desde que fundaron la ferreteria,
con una pequefia bodeguita,
“siempre me dijo que a los
clientes hay que tratarlos como
amigos’”.

Posteriormente, habiendo reco-
nocido nuestra presencia, indi-
¢6: “no crea que nuestro merca-
do se limita solo a esta zona.
Tenemos clientes en
Guanacaste, en Playas del Coco
y en otros lugares alejados.
Recuerde que la voz de la
empresa se va corriendo”, como
para tratar de despejar nuestra
duda de qué estrategia imple-
mentar cuando se atiende un
area con competencia por
doquier.

Exigentes

Hoy, el negocio lo componen él
y su hijo Juan José como su
mano derecha, Victor Sibaja,
administrador, y los 70 colabora-
dores que se debaten todo el dia
para atender a los méas de 300
clientes en promedio que los
visitan a diario.

‘Al inicio, La Bodega fue un
negocio pequefio, una venta de
maderas de 40 metros cuadra-
dos, pero siempre nuestro norte
fue crecer”.

Comenta que el negocio lo ini-

L
ciaron con su padre y sus dos
hermanos, pero al final fue él,
“jalado” por su pasion ferretera,
quien se quedo a cargo de todo.
“Antes para llegar hasta aqui
habia que lidiar con una calle
mala, pero nos valimos de la
gente del pueblo, de nuestros
amigos para gue nos apoyaran y
vinieran a comprar”, dice Soto.
Afirma que crecieron no solo
porque los clientes los visitaban,
“mas gue eso nos exigian a tener
mas que madera, pues nos
pedian clavos, herramientas y
otras cosas. Gracias a eso, esta-
mos aqui”.

“Me siento satisfecho, pero quie-
ro mas, quiero levantar mas las
ventas y mas que tenemos el
potencial para desarrollarnos
mas”.,

Ese querer mas del que nos
habla Luis Alberto se traduce en
varias modificaciones que recién
acaban de implementar en el
negocio: una remodelacion com-
pleta en el &rea de ferreteria con
exposicion de productos, pero
con un mostrador para que
segun él, cuando el cliente ingre-
se “no se sienta tan perdido y
encuentre pronta atencion”. Por

LIDERES EN HERRAMIENTA MANUALAGRIEQLA
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es0, en La Bodega es norma, tal
y como lo afirma, que “desde
antes que el cliente entre al
negocio, ya alguien tiene que
estarlo atendiendo”.

Como un virus

Sus armas de competencia las
tiene “bien cargadas” y precisa-
mente reparé en una de ellas.
“Ser los duefios y administrado-
res del lugar nos permite compe-
tir en precio y mejorar mucho las
proformas que nos llegan”.

Pero senala otros valores: “aqui
el cliente se olvida del suburbio
de la ciudad y los problemas de
parqueo.

Mientras compran, respiran aire
puro, en un negocio limpio y
ordenado, con un personal bien
identificado y con su pelito
bien cortado y peinado, asi como
S0y Yo, porque el cliente merece
todo el respeto cuando o
atendemos’”.

Para vender mas, Soto tiene una
maxima: “tratamos de “pulsear”
siempre el mayor descuento con
los proveedores para hacer dife-
rencia. SOmMoOs COMO un Virus,
pues el cliente que llega aqui,
siempre vuelve”.




tuercasy tornillos

LA REVISTA FERRETERA
| IN( )

DD

ABRASIVOS

3M COSTARICA 2277 11 60 2260 38 38
ABONOS AGRO 2212 93 00 2255 33 38
CAPRIS 2519 50 00 2232 85 25
CEL INTERNACIONAL 2432 58 68 2440 18 39
IB INDUSTRIAL 2452 12 50 2452 23 57
TRANSFESA 221089 00 2291 0731

SUVA INTERNACIONAL 2257 55 50 2257 55 51
ACABADOS Y CONSTRUCCION

ABONOS AGRO 2212 93 00 2255 33 38
FORJAITAL 2244 86 86 2244 76 76
FUENTES ORNAMENTALES 22821039 2203 82 23
PRODUCTOS VERDES 2288 13 82 2228 49 45
LATICRETE 2233 41 59 222199 52
ACCESORIOS ELECTRICOS

ABONOS AGRO 2212 93 00 2255 33 38
AEA 2255 36 19 2257 31 55
EATON ELECTRICAL 224776 09 224776 83
ILUMINACION TECNOLITE 2256 89 49 2248 98 60
TUBO DECORATIVO CORPORACION 2231 73 07 2220 24 00
CONINCA 2231 75 36 2231 74 81
DISTRIBUIDORA FERRETERA MARIN 2248 94 32 2248 92 81
DISTRIBUIDORA TANIA BY KOBY 2289 87 82 2288 27 74
GALVANIZADOS

IMPORTACIONES INDUSTRIALES 2244 40 44 2244 27 00
MASACA

ADITIVOS Y SELLADORES

IMPERSA 2218 11 10 2218 11 07
RENTECO 22574373 2257 43 87
AISLAMIENTOS

ABONOS AGRO 221293 00 2255 33 38
DISMATEC 2430 65 40 2430 65 40
AIRES ACONDICIONADOS

MULTIFRIO 2226 8071 22272379
ALQUILER DE EQUIPOS PARA CONSTRUCCION

DISTRIBUIDORA LARCE 222111 00 2255 21 65
ARTICULOS P.O.P

PROD. SERIGRAFICOS DEL ESTE 224529 29 2285 43 33
AUTOMOTORES

AUTOMOTORES DINASTIA 2232 42 42 2232 42 36
AUTOMOTRIZ

HIDROCA 2290 04 04 2290 04 07
IMPORTACIONES RE/RE 224020 10 2236 65 16
IMPORTACIONES CAMVI 2260 85 94 2260 85 97
CAPRIS 2519 50 00 2232 85 25
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DD

I IN( )

BOMBAS PARA AGUA

HIDROTICA 222497 73 222498 83
CABLES Y ELECTRONICA

CABLES DE COMUNICACION 2248 23 52 2248 23 56
AUDIO ACCESORIOS 2218 14 39 221927 18
CABLES DE ACERO

ABONOS AGRO 22129300 2255 33 38
NT CENTROAMERICA 2293 70 07 223920 14

AJAS FUERTES
MAS SEGURIDAD
ERRAJERIA, CERRADURAS
ATIKO WORLD
ERAMICA
LATICRETE
ONECTORES FLEXIBLES

I

2253 78 92 2282 87 61

i

2232 14 96 2220 44 27

i

2233-4159

I

JOHN GUEST (973) 808 5600 (973) 808 2098
CLOSETS

HOGGAN INTERNACIONAL 2256 86 80 2233 33 95
DECORACION

DISTRIBUIDORA DE HIERRO Y ACERO 2233 99 25 11/1/2223

EB TECNICA DE COSTA RICA 2210 89 60 2234 88 53
CANET 2225 22 95 222573 24

ESTANDERIA INDUSTRIAL
VERTICE 2256 60 70
EQUIPO DE SEGURIDAD INDUSTRIAL Y VIAL
JOMART 52(444)824 5533 01800 7181646
FABRICANTES DE MUEBLES
D’ METAL

ERRETERIA

2257 46 16

222515 15 2234 63 96

|

COFLEX (52)81 8389 2800  (52)81 8389 2810
FLEXIMATIC (5233) 35401050  (5233) 3540 1065
PROVEDURIATOTAL FERRETERA 22193232 22591296
PROMATCO CENTROAMERICANA 22968000 223278 50
TRANSFESA 22108900 229107 31
UNIDOS MAYOREO 22758822 22750647
ROSEJO 22967670 22320048
FITINERIA

REHAU (461) 618 8000 (461) 618 803
GRIFERIA

ICEC 22135050 221350 51
MAPAR CONSULTORES 22083232 22283232
GRUPO IMPORTADOR ORIENTE 22906787 2290 67 89

!v '”ﬁi_H!“ll‘ll_H-

TRANSFESA 22108900 2291 07 31
GRUPO XIFER 333666 1886 33 3666 18 85
ERENS

FESTACRO 24477886 24477886
GRUPO SOLIDO 22152303 22152639
WRIGHT TOOL 22032113 22032113
IMACASA 22933692 22934673
SCHNEIDER ELECTRIC 22109400 223204 26
TRANSFESA 22108900 2291 0731
T DEPOT (507) 431 1196 (507) 431 11 97
COFERSA 22052525 220524 26
IRWIN 25241522 15241622
HERRAMIENTAS Y SUMINISTROS PARA FERRETERIA
IMPORTACIONES VEGA 24944600 24940930
TRANSFESA 22108900 2291 0731
ARFOSA DE LA UNION 22852260 22852260

HERRAMIENTAS PARA JARDINERIA

JYG IMPORTACIONES 2258 66 21 2256 44 76
VEDOBA Y OBANDO 2221 98 44 2223 32 16
TRANSFESA 2210 8900 2291 0731

ORTIZ MOTOR 2222 87 22 2221-1212

HERRAMIENTA AUTOMOTRIZ Y ACCESORIOS PARA PINTURA
ARFOSA DE LA UNION 2285 22 60 2285 22 60

ILUMINACION

BANVIL DOS MIL 2232 23 50 2296 0822
ELECTROVALVULAS 2285 26 85 2285 28 85

LAMINAS DE MELAMINA
GYPTRAN Y MELAMINA 2232 16 66 N.D

MATERIALES DE CONSTRUCCION
AMANCO TUBOSISTEMAS 2209 34 00 2209 32 09

IMEZCLADORAS DE CONCRETO
MEZCLADORAS VIQUEZ 2430 27 27 2430 29 82

PRODUCTOS DE LIMPIEZA

DISTRIBUIDORA FLOREX 2447 23 23 2447 32 48
PERFILES DE ACERO

DE ACERO 2231 93 58 2296 45 47
L’ACERO ENREJADO N.D 2239 30 21
PINTURA

RUST/ OLEUM CORPORATION 847 8162469 847 816 2441
CELCO DE COSTA RICA 2227 95 55 2279 77 62
LANCO HARRIS 2438 22 57 2438 21 62
SUR QUIMICA 2211 3400 2256 06 90
KATIVO 2240 22 17 2216 61 84

GUIA DE PROVEEDORES eIaSi'icados

GRUPO SOLIDO 22152303 22152639
MEGALINEAS 22403616 22402629
SUNNY VALLEY 22905820 229058 20
EMERGENCIAS CARDIACAS 22861818 22864348
MEGALINEAS 22403616 22402629
DISTRIBUIDORA REPOSA 22724066 22721693
CREDOMATIC COSTA RICA 22023077 22023045
SISTEMAS CONSTRUCTIVOS

PLYCEM CONSTRUSISTEMAS CR
ISTEMAS PARA INVENTARIOS
PROVELOGIC

OFTWARE
PROGEN

ANQUES PARA AGUA

CEMIX 2254 32 00
LA CASA DEL TANQUE 2227 37 22

EJAS Y SISTEMAS CONSTRUCTIVOS
MERCOCENTRO
ORNILLERIA Y HERRAMIENTAS

TORNILLOS LA URUCA
TORNECA

ORNILLOS, AUTOMOTRIZ

BIRLOS AUTOMOTRICES
HERCULES

UNIFORMES

BORDADOS PUBLICITARIOS ROFLOR 2440 34 13
VALVULAS
SERVICIOS ASAHI
VARILLA
CORPORACION ACEROS AREQUIPA  (511) 5171 800  (511) 5622 436

2551 08 66 N.D

[¥2]

229119 14 2232 02 49

i

2262 29 59 2560 48 12

2254 34 00
2226 52 18

2274 32 32 2274 27 27

2256 52 12
2207 77 77

2258 39 09
2207 77 02

52 33 3638 338 52 33 3651 90 58

2440 34 13

2240 81 11 2297 01 30

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

Informacion: Mirtha Vargas. Tel. 2231-6722 ext. 146 -
email: mirtha@ekaconsultores.com
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CIMIENTOS Schneider Electric provee soluciones para el control seguro de
la electricidad a través de productos, servicios, capacitaciones
y el conocimiento de sus necesidades, bajo el compromiso del
uso eficiente de la energia.

TIPO DE CAMBIO DE REFERENCIA, VENTA, AL PRIMER DIR DE CADA MES
Ene Feb Mar Abril Mayo Junio  Julio Agosto  Set Oct Nov Dic

2006 497.71  500.71 503.48 506.33 508.66  511.31 51401 516.70 51929 522.06  519.75 518.77
2007 51995 52120 52096 52069 520.69 520.70 520.70 520.68 520.74 520.74 52120 502.28
2008 50097  499.61 499.02 497.62 497.36 52288 522.81 556.78 557.35 559.26  560.57 536.75
2009  560.85 56516 57013 57051 578.07 58163 579.90 591.04 593.16 591.56  586.31 563.07
2010 57181 56511 55845 528.09
Fuente: Banco Central. Http://www.bcer. fi.cr

Guanacaste, tramites por canton Tramitacion de metros cuadrados para Enero-Febrero
(enero-fehrero 2010, en metros cuadrados) 2010, con respecto al mismo periodo del 2009.

CANAS OTROS

% 6%
N'%EZYA 4% ENERO 631,545 888,455
FEBRERO
%ARNJZA BAGACES
14% S0
411,081
342,119
Construccion en Guanacaste crece 135%
Durante los primeros dos meses de este afo, se han tramitado mas
de 250 mil nuevos metros cuadrados de construccion en la provincia 2009 2010
de Guanacaste. Esto significa un crecimiento que supera el 135% con
respecto al primer bimestre del afio anterior. Informacion con datos de CFIA y CCC
Y \ 3 \¢ T4Y I Q
LISTA DE ANUNCIANTES
Empresa Contacto Cargo Teléfono Fax Apartado Email
Abonos Agro Lynn Delgado Mercadeo Corporativo 22129418 N.D 2007 1000 Idelgado@abonosagro.com
Atiko World S.A Carlos Espinoza Gerente Ventas 2296-2815 2220-4427 atikoworld@yahoo.com
Capris Gerardo Gutiérrez Director Comercial 251950 00 2232 85 25 7 2400 gerardo.qgutierrez@capris.co.cr
Celco de Costa Rica German Obando Gerente General 2279 95 55 227977 62 N.D N.D
Cemix de Costa Rica Pablo Cobo Gerente General 2254 32 00 2254 34 00 N.D pablocobo@cemixcom
Cindu de Costa Rica Eduardo Vargas Mercadeo 2257-7461 N.D N.D mercadeo@cinducr.com
Distribuidora Piedades Sergio Zamora Castro  Gerente General 2282-9015 2282-2872 : : : :
Distribuidora Reposa Radl Pinto Gerente General 2272-4066 2272-1693 415-2010 rpinto@reposa.cr SU presores de Tra nS|tOr|OS RGSldenC|a |eS
Festacro Gustavo Gonzdlez Gerente Ventas 2447 78 86 N.D N.D ggonzalez@grupogyg.com M a ke t h e l I Ost
Havells Sylvania S.A Ménica Torrealba Mercadeo 22107678 22328723 N.D monica.torrealba@havells-sylvania.com > Hace de su instalacion eléctrica un sistema mas seguro.
Henkel de Costa Rica Stewart Chan Gerente Ventas 22774868 22774883  101-3007 stewart.chan@cr.henkel.com ) o o ) )
Hidroca Karlin Hernandez C.__ Gerente Ventas 2290-0404  2290-0407 khernandez@hidroca.com > Protege su equipo eléctrico y electrénico contra los picos de voltaje Of yo ur ene rgy
Holcim Adriana Gonzélez Comunicacion 2205-2993 N.D N.D adriana.gonzalez@holcim.com en la red eléctrica.
Imacasa Costa Rica Andrés Zamora Gerente General 2293 27 80 229346 73 N.D azamora@imacasa.com -
Importaciones Vega Rafael Vargas Gerente General 2494 46 00 N.D N.D impovega@racsa.co.cr > Pueden ser utilizados tanto en centros de carga Square D como en
Kativo Costa Rica Elizabeth Solorzano ~ Gerente Mercadeo C.R. 2240 22 17 N.D N.D elizabeth.solorzano@hbfuller.com otras marcas.
La Casa del Tanque David Peha Direccion de Mercadeo 2227 37 22 2226 52 18 davidp@lacasadeltanque.com > Es facil de instal
Lanco Harris Manufacturing  Ignasio Osante Gerente General 2438 22 57 2438 21 62 7898 1000 lancoyharris@racsa.co.cr S facit de instalar.
Plycem Construsistemas C. R. Diana Maroto Mercadeo 25610866 25632580  1642-7050 diana.maroto@plycem.com > Certificados UL vy disefiados para sistemas monofasicos 120/240V
Schneider Electric P
Centroamérica Ltda Ramiro Alvarez Gerente General 221094 00 2232 04 26 4123 1000 ramiro.alvarez@cr.schneider.electric.com
Sorie de centroamérica Niki Sciamanna Gerente General 2296-2117 2296-8127 info@sorie.com h . d | . ‘ n e I e r
Sur Quimica Eduardo Fumero Gerente General 22113400 22560690 22341150 N.D www.schneider-electric.co.cr

Schneider Electric Centroamérica. Teléfono (506) 2210-9400 Fax (506) 2232-0426
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. Rain Block

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

+ 100% Acrilico.

« 5 colores de cartilla.

. Polysil

« Revestimiento decorativo.
+ 100% acrilico.

« De alta resistencia a
factores climaticos.

« Alta lavabilidad.

» Amplia gama de colores.

| 1 iy W1 gu“; I.'I':_In |

www.pinturaskoral.com

» Magnum

+ 100% acrilica.

« Ideal para uso tanto en
interiores como exteriores.
» Mas de 3000 colores de
cartilla.

Pinturas

oral




