Gerardo Brenes “Lucas” y su hermano Alfredo, Propietarios de Inversiones
Ferrreteras Lucas, de Paraiso de Cartago, dicen estar en lo que mas
les apasiona: un negocio de mas de 3000 metros cuadrados, con 18

17 Ferreteros sin tregua en Pérez Zeledon

1 Expoferretera atrac empresas internacionales

77 Haua mas eficiente su negocio (14 e (¢,
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“El espacio publico sélo se puede recuperar a través de la calidad.”
LN 5'

Gustavo Restrepo, Arquitecto, ganador de la categoria Oro de los Holcim
Awards en Latinoamérica: Integracién urbana de un area informal,
Medellin, Colombia.

Desarrollando nuevas perspectivas para nuestro
futuro: 32 Competencia Internacional de los
Holcim Awards para proyectos de construccion

sostenible. Premios por un total
de 2 millones de dolares.

www.holcimawards.org

En colaboracién con el Instituto de Tecnologia Federal Suizo (ETH
Zurich), Suiza; el Instituto de Tecnologia de Massachusetts,
Cambridge, EUA; la Universidad de Tongji, Shanghai, China; la
Universidad Iberoamericana, Ciudad de México; y la Escuela Superior
de Arquitectura de Casablanca, Morocco. Las universidades
encabezan los jurados independientes en cinco regiones del mundo.
Las inscripciones a través de www.holcimawards.org se cierran el 23
de marzo del 2011.

El concurso de Holcim Awards es una iniciativa de la Fundacidn
Holcim para la Construccion Sostenible. Ubicada en Suiza, la
fundacién tiene el soporte de Holcim Ltd. y las compaiiias del Grupo
y afiliadas en mds de 70 paises. Holcim es uno de los suplidores
lideres de cemento y agregados a nivel mundial, asi como de otras
actividades tales como el concreto premezclado y el asfalto,
incluyendo servicios.

Holcim (Costa Rica) 5.A. apoya orgullosamente E H

esta competencia. www.holcim.cr

olcimawards

for sustainable construction

Las pinturas en aerosol Harris son las mejores del mercado porque tienen el mayor
cubrimiento y rinden mdas.

La marca con mayor variedad de especialidades:
fluorescente, barniz, removedor, pinturas para neveras,
motores, puertas y ventanas, altas temperaturas y mucho mds.

Pintura en spray Harris
el psst psst que revive.
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10 PINCELADAS

MERCADEQ

16 Las ideas no valen nada,
si no suceden

Como muchas otras personas,
hay que creer que las grandes
ideas son las que conducen al
éxito. Nada podria estar mas
Iejos de la verdad. Ya sea la solu-
cion perfecta para un problema
cotidiano o un nuevo concepto
para una ohra creativa, hay que
transformar la idea en una reali-
dad para que tenga algtn valor.
De lo contrario, no pasan de ser
hermosos e imaginativos suefos.

18 EXPOFERRETERA

Una feria que atrae mas alla
de las fronteras

El interés de proveedores inter-
nacionales enciende las luces de
gala de Expoferretera.

CONTENID(

22 EN GONGRETO

Por una gestion de negocio
eficiente

iTener un negocio ferretero o un
deposito de materiales de cons-
truccion no sirve para nadal Asi
como lo leyd... No sirve para
nada, si usted no tiene control de
las areas mas suceptibles de su
tienda. Y no controlar estas areas
significa: una retencion ineficiente
de clientes, ventas promedio por
los suelos, compras erroneas
con productos de baja rotacion,
lo que da al traste con la llegada
de compradores al negocio. En
fin, un verdadero revés de esta-
blecimiento.

26 ESPECIAL DE AGREGADOS
El complemento para mantener
una oferta completa y lograr con-
secuentemente, la venta de otros
productos.
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31EL FERRETERD

¢Por qué vender mas

se escibe con “K"?

Una fuerte combinacion entre el
entusiasmo que da la juventud,
con la sapiencia que brinda la
experiencia, conforman al
Deposito 'y Ferreteria el
Konstructor, en el Barrial de
Heredia, una empresa que es
comandada por sus dos propie-
tarios Sender Zamora y Mario
Vargas, y la mano derecha de
ambos, su proveedor y compra-
dor: Ronald Bolafnos.

ESPECIAL DE
AGREGADOS P.26

4 DICIEMBRE 10 TYT ¢ www.tytenlinea.com

EL DEPENDIENTE

¢Cudles fueron los productos
mas vendidos en este afo?
P.34

36 PRODUCTOS FERRETEROS

38 EL FERRETERD

Una ferreria de “locos”
Inversiones Ferreteras Lucas, en
Paraiso de Cartago, un negocio
bajo la lupa y la guia dos herma-
nos: Alfredo y Gerardo “Lucas”
Brenes, con 18 empleados, y
que saben “jugar” sus cartas en
el mercado con precio, surtido y
otras formulas para contabilizar,
en promedio, 100 transacciones
diarias.

Aplican restricciones. Ver reglamenio de lo promocién en www.grupeketive.com. Promocion vilida hosko el 28 de febrero de 2011

»

www.laspasionesdesantos.com

Encuentra dentro de las pinturas Protecto y Glidden,
Monedas Kativo para comprar lo que quieras en
los negocios participantes y Tiendas Decor.

Para mas informacién visite:

f

_a

GRruro
t KATIVO
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Directorio

A mi empresa llega normalmente la revista. Gracias por el aporte que realizan
que es de gran ayuda, como consulta me interesa salir publicado en el directo-
rio empresarial favor indicarme el costo y los requisitos

Bendiciones en el 2011

Carlos Guzman

Alinstante

pauta en remodelaciones y nuevos proyectos. TYT significa informacion al instante. Gracias a esta revista podemos obtener
informacidn de las principales ferreterias del pais, asi como de los productos
innovadores que ella nos ofrecen. Mistral ha encontrado en TYT, un nuevo
segmento del mercado interesado por los productos y nuestras marcas de
importacion directa.

Estamos profundamente agradecidos con la revista TYT, por gue nos ha
permitido llevar a nuestros clientes informacién y asesoria en los productos que
utilizan.

MBI‘G&[II] del Gemento

del mercado nacional de cemento y
aracién con Centroamérica.

Tqmlencias l|8|_
Hagalo Usted Mismo -,

#Qué productos en el rne.r_::ado siguen cami- Dep. Mercadeo y Publicidad
nando sobre esta tendencia? jLos ferreteros Mistral Ltda

ven incrementadas sus ventas con estos —

productos? m ep—
= ¢Lomo vender
=] mas pintura?

Cierre Comercial: 13 de Diciembre ““esuns n“mos

de distribucion

'{-:'i #,‘;

W4

PUERTA INTERNA
Pt PO ELLIOTIS

TORNECA f-L;;g,, 1S

MADECO CILINDRO IMPREGHADO

bt : ;-L "‘{me MADECO REGLA
*Encuentre estos productos de venta en los distribuidores autorizados.
CENTRAL TELEFONICA TEL.: 2211-5000
Braulio Chavarria RANSFESA
braulio.chavarria@eka.net COF E RSA ik e WWW. aDOnDSHQrD com
Tel.: 2231-6722 ext.137 Suscribase en WWw.lytenlinea.com Mayoreo Abonos Agra: e Madsa 200 m rer y 200 m oot

Horarie: Lnes avernesde 700am a5 pr

: ) MAYOREO
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Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net

“Por irénico que parezca, de la
misma forma que el miedo hace
que suceda lo que uno teme,
una intencion obligada hace
imposible lo que uno desea a la
fuerza”. Viktor Frankl.

Hl éxito para cualquier empresa,
depende no solo de fijarse un
Unico objetivo, sino de no des-
cuidar en su gestion el entorno.
Cuando digo entorno me refiero
a que detras de ese objetivo por
llegar a ser lider en un sector, no
se deben dejar de lado, por
ejemplo, las relaciones que son
parte integral de este proceso.
¢COmo podria una empresa llie-
gar a ser lider del sector ferrete-
1o, si la refacion con sus colabo-

radores es deficiente? Todos los
que laboran saben que la empre-
sa busca estar de primera en su
sector, pero, lejos de encontrar
ayuda cuando la necesitan, lo
que reciben son desatenciones,
malas caras, y hasta pachota-
das.

Hace poco un ferretero -frase
gue sé nos quedd grabada-
decia: “como les podria pedir a
mis empleados que carguen o
descarguen un camion si no les
ayudo...”

Hay conceptos y comportamien-
tos que son esenciales en la
conformacién de una empresa,
que deben irse construyendo
poco a poco y que sin duda, son
parte integral del liderazgo.
Queda claro que tampoco se
puede llegar a liderar un sector, a
base solamente de buenas inten-
ciones.

Hay que buscar decisiones que
llevan a tomar accion. A veces
decimos: “serfa interesante tener
una sala de acabados”, pero no
seria mejor: “hagamos una sala
de acabados, preguntemos a
nuestros clientes sobre la idea y
si llegarian a comprar”.

Y como bien nos lo dice Frankl,

Ultimas noticias de www.

8 DICIEMBRE 10 TYT

tytenlinea.

no se trata de manejarse con
intenciones obligadas, se trata
de ir creando estrategias en con-
Censo, Yy por concenso, entién-
dase compradores, proveedo-
res, colaboradores y todos los
que intervienen en el proceso
productivo de las empresas
ferreteras.

No cabe la menor duda de que el
2010 ha sido un ano “empina-
do”, pero que también, hemos
observado que ha servido para
que muchas empresas esten
preparadas para reaccionar ante
los cambios del mercado, para
recoger en la bonanza, pues han
dado muestra de que poseen
una estructura firme, con gente
identificada y presta para bregar.
Decimos lo anterior, porque
sabemos que los mercados son
dindmicos, que no se mantienen
estaticos en una posicion, y por-
que es mas que sabido que nada
€s para siempre.

Aprovechamos para desearle, a
todos los amantes de la ferreteria
y construccion, en cualquiera de
sus herramientas y productos,
muy felices fiestas, y €l deseo
sincero de que el 2011, esté
lleno de prosperidad.

enlinea.com

CREDITOS

Presidente

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

Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net
Asesor Gomercial
Braulio Chavarria
braulio.chavarria@eka.net
Cel. 8372-1192

Tel.: 2231-6722 ext. 137
Directora de Arte

Nuria Mesalles

Disedio y Diagramacion
Liliana Castro Solano
Irania Salazar Solis
Fotografia de Portada
Hugo Ulate Sandoval

www.tytenlinea.com

Tel. 2231-6722 Fax. 2296-1876

Suscribase

www.iytenlinea.com
Girculacion
suscripciones@eka.net

Tel. 2231-6722 ext152

El personal de Tornicentro, agradece profundamente la confianza y lealtad que fian
depositado durante estos 4 afios a nuestra empresa
creando en nosotros un mayor compromiso de servicio para el afio venidero.

Deseando que estos aires naviderios estén [lenos de alegria,
pmspﬁnifar;?r paz del amor infinito de Dios.
Que nuestro Sefior colme e inunde a sus familias y a sus negoctos de Fe y prosperidad
para este 2011.
Son los deseos de junta directiva, gerencias, personal administrativo y operacional.

Feliz Navidad y prospero afio nuevo 2011

TORNIGENTRO

Apartado 11406-1000
San José, Costa Rica
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Entre lengua y tornillos

Es tan amante de la lengua en
salsa con arroz blanco, como de
los tornillos y del sector ferretero,
y es por eso, que Javier Rojas,
decidio emprender un nuevo reto
en el ambiente de la tomillerfa,
en Tomicentro, desde la sila de
la gerencia de ventas. Eso i,
aunque dejé el mundo de la tor-
nilleria por un tiempo, dice que su
lengua si que no la pudo dejar.

Ahl, desde su oficina, nos contd
que su meta inmediata es llevar a

"Todo negocio de pintura de esta
drea, aunque sea pequeno, es un
competidor fuerte y no se pue-
den descuidar’, manifesto
Johnatan Garcia, Asesor de
Pintura de Ferreteria Maflor.

Y es que a pesar de que aquello
se asemeja a un bosque, a una
selva de negocios con tiendas de
pintura en cada esquina, a mitad
de las cuadras, unas frente a
ofras, e incluso hasta tres en
menos de cien metros, a Manuel

Tibas a todo color

esta empresa, a tener en 2 aros,
"un 50% de participacion de mer-
cado”, dice, después de hacer
algunos célculos y valorar la
potencia de sus competidores.

A sus 45 anos, afirma que tam-
bién buscard gue Tomicentro
tenga una mayor diversificacion.
"Es importante incorporar nuevas
lineas de producto complemen-
tarias a los tomillos, pues asi
seremos mas reconocidos en el
mercado”, agrega.

Vega, Propietario del Centro de
Pinturas Tibds, no le preocupa,
pues tiene su propia formula para
enfrentar la competencia y para
generar ventas.

Por otro lado, Vega comenta que
13 de sus 29 aios, los ha inverti-
do a profundizar cada vez mas
en este negocio, aungue se con-
virtié en propietario desde hace
casi 4 afos.

"Yo era empleado de este lugar,
y era el que me encargaba de

17

Javier Rojas, es el nuevo Gerente de Ventas de Tornicentro.

Conoce al dedillo el mercado de los tornillos, luego de su paso

por Tornillos La Uruca.

Rojas con 22 anos de experien-
cia en ventas y casi 4 afnos de
lidiar en este sector, dice que
este es "el momento propicio

vender y asesorar a los clientes,
pero cuando se me presento una
oportunidad para irme a trabajar
a ofro lugar, los duefios ofrecie-
ron vendérmelo, y aqui estoy”,
dice Manuel.

La tienda, de 60 metros cuadra-
dos, esta apostada en el corazon
de Tibas, a solo 300 metros al
este de laiglesia. "Tengo muchos
clientes que son muy fieles desde
que empecé en esto, desde que
era un empleado y siempre apre-
ciaron mi asesoria, y ellos se han
ido encargando de recomendar-
nos', asegura, al revelar una
parte de su formula.

Vende varias marcas de pinturas,
entre ellas Protecto, Lanco,
Vasta-Lux, Sherwin Wiliams y
Sur, una de sus fuertes. "Mi
primo Israel es el que se queda
en la tienda vendiendo y yo salgo

10 DICIEMBRE 10 TYT *» www.tytenlinea.com

para buscar crecimiento en
el mercado y a eso me voy a
dedicar".

a asesorar a los clientes y a bus-
car contratos, y si llega un cliente
que requiere de mayor especiali-
zacion, llego al negocio de inme-
diato®, asegura Vega.

Afirma que "cuando uno se hace
especialista en un area, es mas
facil ganarse la confianza de los
clientes, ademas sienten que uno
no esta tratando de meterles un
producto por capricho o simple-
mente por lograr una venta”.
Asegura que todas las pinturas,
con la asesoria adecuada, son
faciles de vender, pero no le
gusta comercializar las lineas
economicas. "Los compradores
siempre tienen una espectativa
alta sobre la pintura y esta linea a
VECEs No es lo que esperan y se
decepcionan, ademas venderla
requiere mas trabajo y deja
menos utilidad", indica Manuel.

iOlvidate de las fugas!

ible
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INNOVACION NUESTRA
HERRAMIENTA DIARIA

Laca Autocatdlizada para madera.
Producto de un componente fabricado con
resinas 100% polivretano.

+ ] 5OLO componente.
= Alto brillo v fransparencia.
* Libre de plomo y mercurio.
* Puede usarse como
fondo y acabado.
* Gran flexibilidad y adherencia.
* Pelicula muy resistente.
* Alto relleno y baja viscosidad.
* Acabado brillante,
safinado y mate.

* Profege y embellece muebles,
puertas, artesanias y ofras
superficies de madera,en el

campo industrial o domestico.

Tels.: 2279-9555 [/ 2279-9993
Fax: 2279-77462

emadail: mobando@celcocr.com

es calidad




PINCELADAS

En Pérez no se
dan tregua

Alla, casi al final, donde va termi-
nando la parte del centro de
Pérez Zeleddn, y casi sobre la
carretera Interamericana, en el
Barrio Santa Cecilia, se yergue la
Ferreteria Materiales Solis, proie-
dad de don William Solis.

Esa manana, come de costum-
bre, siempre nos llama la aten-
cion cualqueir negocio de este
tipo. Entramos y muy pronto
estabamos frente al escritorio de
Solis, y mientras terminaba de
revisar las Ultimas facturas para
pagar al proveedor que estaba
ahi en ese momento, No pudimos
dejar de observar la gama de
billetes antiguos que habian bajo
el vidrio.

"Viera como le gustan a la gente,
Una vez una sefora trajo a su hijo
para que los viera, y de paso
me comprd algunos productos”,
nos dijo.

Desde 1998, dice tener su nego-

cio al que poco a poco le ha ido
anadiendo espacio, hasta com-
pletar ya 700 metros cuadrados.
Y es que don William tiene una
peculiaridad, que es la de escu-
char a cualquier proveedor que
llegue a su negocio,

"A todos los atendemos, pues
busco que la ferreteria tenga el
maximgo surtido, porque lo que
uno no tenga, de fijo otro lo
vende", comenta Solis.

Los mas de 100 clientes que lo
visitan por dia sabe gue si llegan
es por algo, "entonces no nos

podemos dar el lujo de que se
vayan con las manos vacias'.
Asequra que ha oido hablar
mucho de las franquicias ferrete-
ras, sobre todo de ConstruRed,
gue de hecho quisiera conocer
mas a fondo. "Me han contado
sobre lo que hacen y quisiera
escuchar alguna propuesta en
ese sentido, porque sé que todo
lo que sea mejorar, significa tener
amas para enfrentar mejor €l
mercadao”.

Y es que el mercado en Pérez
Zeledon no se da tregua, fal y

como lo afirma Arlan Ceciliano,
Coordinador General de Grupo
Xiomara,

“Aqui hay que estar listo para las
oportunidades y no dejarlas
pasar. Siempre hay que procurar
vender mas que el competidor,
de lo contrario, significaria que se
estan perdiendo clientes®, aun-
que sin embargo apunta sobre
Materiales Solis que "es un nego-
cio que se ha sabido mantener
en el tismpo, pero le ha faltado
agresividad para crecer mas’,
dice Ceciliano.

EL [FERRETERD
DeEL AN

SAUIEN

Vote en: www.expoferretera.com

SERA?

Panama.- En el 2011, la japonesa
Panasonic prevé iluminar a
Panama mediante una nueva
linea de bombillos LED vy fluores-
centes, creados para ahorrar
contribuir con el medio ambiente.
Los bombillos flucrescentes redu-
cen hasta un 75% los costos
eléctricos del hogar o negocios;
migntras que los bombillos LED
economizan hasta un 90%, en
comparacion a los bombillos
incandescentes.

Ofro atributo de los bombillos es
la larga duracién; los fluorescen-
tes tienen una durabilidad de 10
veces y los LED duran 40 veces
més que los bombillos incandes-
centes, respectivamente. Al no
efectuar frecuentemente el rem-

O alumimio,

1y2a

plazo de los focos, como también
se les conoce a los bombillos, se
reducen los desechos al medio
ambiente.

Arturo Garcia de Paredes, coordi-
nador de Mercadeo de Soluciones
de Negacios de Panasonic, mani-
festd que las soluciones de
Panasonic son lanzadas al mer-
cado con valores razonablemente
accesibles, pero de una alta cali-
dad. Al igual que nuestras solu-
ciones de luz, estaremos ofre-
ciendo en el 2011 una gama de
paneles solares, los cuales se han
convertido en una altemativa para
la generacion de energia limpia.
Los paneles solares se alimentan
de energia fotovoltaica, ayudando
también a reducir los costos eléc-

omesticas, de hbra
xxtendibles. Gran capacidad

de carga y variedad de t

tricos y las emisiones de COZ2
(dibxido de carbono) y protegen el
medio ambiente.

Contra amhbientes hostiles
Aungue en Panama aun este tipo
de energia no tiene un gran auge
a nivel comercial, desde el 2008,
la Autoridad Macional de los
Servicios Publicos (ASEP) adelan-
ta un proyecto para su implemen-
tacion.

Segun la reglamentacion de la
propuesta de la ASEP, se permiti-
ria que los clientes generen hasta
10 kilovatios por dia y, para ello,
deben conectarse a las redes
gléctricas de baja tension de
las empresas de distribucion
eléctrica.

vidrio

Ademas de bombillos y paneles
solares, Panasonic también intro-
dujo al mercado panamefo las
computadoras mas resistentes
del mundo, las cuales son lideres
en el mercado global de compu-
tadoras para ambientes hostiles,
ya que poseen la capacidad de
resistir al impacto de caidas, gol-
pes, vibraciones y agua.

A pesar de que algunas solucio-
nes inteligentemente verdes ya se
comercializan en el mercado
local, la marca relanzo su linea de
centrales telefonicas, que brindan
a sus usuarios la comodidad ds
mantenerse comunicado en cual-
quier momento.

Fuente:
www.diariosyperiodicos.com

“Tan buenas que lamascota
te la construccion

DISTRIBUTOO POR

VEGA
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1ok 2494-3600 / Tax: 2344-8351
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Desde el primer dia que llegé a
trabajar, las apuestas llovieron
en uno y otro sentido, e indica-
ban 10 a 1 en contra, a que si
acaso, duraria 15 dias en el
puesto.

Hoy, después de tres anos no
solo se trajo abajo los pronosti-
cos y las apuestas de sus com-
paneros y agentes de ventas,
sino que demuestra que hay
proveedora para rato.

Ella es Gioconda Bulgarrell, la
encargada de compras del
Deposito de Materiales El Punto,
en Pavas, San José, quien afir-
ma que "lejos de "echarme” para
atras, esto me dio fuerzas y sig-
nificd un reto para mi*. Afirma
que ahora la respetan y la apo-
yan, ¥ que ya no es casualidad
estar en el puesto por mas de 3
anos. 'Y es que no aguanto
nada", confiesa.

“No hay secretos, solo soy firme
y plantada en mi caracter y eso
también me ha ayudado en el
caso de escoger los proveedo-
res. Si se vende mas, es porque
se comprd bien", dice Gioconda.
El Punto es un negocio que es
mas de venta de material pesa-
do, madera y agregados, pero
Bulgarelli dice que poco a poco
ha introducido productos de
linea ferretera.

Esta empresa se encuentra
rodeada de competencia, por un
lado, al sur estd Ferreteria
Rohrmorser y si miran al norte se
encuentran al Grupo Santa
Bérbara, pero Gioconda asegura

f

que mantienen buena relacion.
"Es cierto que luchamos por los
clientes, pero cuando no tene-
mos algo y ya no lo podemos
conseguir, preferimos ser hones-
tos y mandar a los compradores
a cualquiera de estos negocios”.
Precisamente, estas Ultimas
palabras de Bulgarelli, las cons-
tata Didier Fernandez, Gerente
General de Grupo Santa Barbara,
al indicar que mantienen buenas
relaciones, y agrega que ‘ellos
(El Punto) tienen un mercado
bien definido, hacen bien las
€0sas, SOmOS amigos, pero

14 DICIEMBRE 10 TYT » www.tytenlinea.com

Gioconda Bulgarelli, Proveedora del Depésito El Punto, dice
que cuando llegd, lo primero que hizo fue ordenar la exhibicion.
"Nos han dicho que el negocio se ve mas ordenado y esto ha
atraido a las mujeres a venir",

cuando se trata de competir,
también le entramos®, dice
Fernandez.

A pesar de que son pocos anos
los que tiene de estar al frente en
las compras del negocio, dice
que lo tiene todo bien controla-
do. "No me gusta cuando algin
agente llega con palanganeos y
queriendo pasarme la brocha,
exijo que me traten igual y que
por ser mujer no requiero de tra-
tos especiales. A quien llega a
vederme lo escucho y si frae una
propuesta interesante, hacemos
negocio”, asegura.

Depdsito de Materiales

El Punto

Proveedores activos: 30
Compras por mes: ¢50

millones aproximadarmente

Muchos creen que la fontaneria
solamente se limita a vender
unas cuantas piezas o figuras en
PVC, mangueras de abasto, gri-
feria, tuberia y ofros productos,
sin embargo, este tema se las
trae, y se las trae de verdad.
Ricardo Parra, acumula una
experiencia de mas de 26 anos
en ferreteria y en este tema, ante-
riormente como gerente de la
Casa del Fontanero, pero ahora
tiene su empresa propia:
Fontaneria Lider, que imparte
capacitaciones y charias sobre
esta érea, tanto a empresas ins-
titucionales como a ferreterfas.
"La fontaneria es una profesion
que no va a desaparecer porque

¢Cuanto sabe de fontaneria?

no existe oftra forma de transpor-
tar el liquido"®, dice Parra, y a la
vez indica que uno de los objeti-
v0s es buscar la profesionaliza-
cion de los ferreteros en este
tema, "porque el duerio de ferre-
teria tiene los accesorios, pero
muchas veces carece de los
conocimientos técnicos”.

Y es que seguin nos conto, entre
sus investigaciones, en algunas
ferreterias no se dominan temas
como: una llave para lavatorio se
debe socar con la mano, y no
hace falta ponerle teflon, que
antes de poner una cachera se
debe purgar la tuberfa, cémo
poner un timer para agua caliente
cuando todas las indicaciones

vienen en inglés, cudndo se debe
recomendar usar un tanque para
agua caliente o un calentador,
algo tan simple como saber queé
€S Un empague espumoso para
inodoro, para los accesorios de
PVC en medidas mayores a 2"
debe utilizarse un pegamento de
mas densidad, saber todo sobre
las tuberfas de alta presion SDR
17y SCH.

"A nosotros nos dio una capacita-
cién sobre fluxémetros y nos ha
sido de mucha eficiencia, pues
hasta nos dio el servicio de insta-
lacion. En fontanerfa, no he

encontrado a otro que nos aporte
tanto®, dice Douglas Cermenio,
Asistente de Ingenierfa, del Hotel
Courtyard Marriot.

Fontaneria Lider Tel.: 2214-5734

(2 Garantia de Fabrica
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MERCADEO

Como muchas otras personas, hay que creer que las grandes ideas son
las que conducen al éxito. Nada podria estar mas lejos de la verdad.

a sea la solucion perfecta
Ypara un problema cotidia-

no o un nuevo concepto
para una obra creativa, hay que
transformar la idea en una reali-
dad para que tenga algin valor.
De lo contrario, no pasan de ser
hermosos e imaginativos suefos.
Un reciente libro de Scott Belsky:
“Haciendo que las Ideas
Sucedan”  (Making Ideas
Happen), resume algunas nocio-
nes que son indispensables para
convertir una gran idea en algo
tangible. En este libro Belksky,
muestra métodos de lideres
creativos excepcionalmente pro-
ductivos, que convirtieron sus
ideas en realidad. Entre ellos, los
de empresas como Google y
Disney, autores como Chris
Anderson, que convierten ideas
en realidad, una y otra vez.
Convertir las ideas en realidad, es
lo que hace la diferencia. Gran

16 DICIEMBRE 10 TYT o

cantidad de ideas se pierden en
el periodo ejecucion. Seguro que
usted tiene ideas que le gustaria
hacer realidad. H éxito de todo
negocio o industria depende de
buenas ideas. El libro no se refiere
solamente a ideas relacionadas
con nuevos productos, nuevos
negocios o escribir un libro que
llegue a ser bestseller. Trata de
cualquier idea incluyendo las coti-
dianas.

Desafortunadamente, a pesar de
las grandes ideas que se tengan,
muchas de ellas nunca se reali-
zan. La mayoria de las ideas se
pierden en lo que el autor llama:
"escenario de proyectos”.

¢Es posible desarrollar la capaci-
dad para hacer que las ideas
sucedan? La respuesta del autor
es positiva. La férmula que da es
la siguiente: Ideas que suceden =
Ideas + Organizacion + Equipo +
Liderazgo

tytenlinea.

Organizacién

Crganizarte es lo que permite
administrar y finalmente ejecutar
las ideas. La organizacion lo es
todo para convertir una idea en
realidad. Existen conceplos que
usted espera retener, recursos
que quiere utilizar, y componen-
tes del proyecto mismo. También
existen elementos externos como
fechas limite, presupuesto, clien-
tes y limitaciones. Todos ellos
combinan o colisionan, cuando
alguien crea, desarrolla y ejecuta
una idea. Todos esos elementos
se ignoran cuando se desarrollan
ideas. De este modo, las ideas
nunca llegan a realizarse.

El elemento importante y normal-
mente mas olvidado en la organi-
zacion es la estructura de la
misma. Solo se consigue impacto
en la creatividad, cuando existe
organizacion. La sencilla formula
que hay que recordar es: Impacto

= Creatividad x Organizacion

Bl impacto de sus ideas es, en
efecto, determinada por su habili-
dad para estar organizado. Por
més ideas que tenga, si no las
administra, solo tiene un "huevo
vacio”. Imaginese una idea brillan-
te, de un pensador totalmente
desorganizado, en una simple
formula, simple e ilustrativa: 100 x
0 = 0. Una gran creatividad con
nada de organizacion es Cero.
Por otro lado, si la creatividad es
menor, pero la organizacion
mayor, el resultado es positivo:
90 x2=100

Colaboracion y Liderazgo
Belsky sostiene que todas las
buenas ideas necesitan un equi-
po que les ayude a desarrollarse
con velocidad. Un equipo de tra-
bajo tiene la ventaja de hacer que
Su proyecto avance con mayor
rapidez. Cuanta méas gente se
entusiasme con su idea, se alcan-
Za muy pronto la ejecucion de la
misma.

Si usted es el sonador de la idea,
es indispensable que se asocie
con alguien que pueda llievar su
idea al mercado. Un sonador es
creativo. El hacedor puede que
no vea el panorama completo.
Pero, de seguro, el hacedor,
puede identificar los detalles
necesarios para realizar el trabajo.
Una vez que se ha organizado y
creado un equipo que se entu-
siasme y haga suya su idea, debe
motivar a su equipo y seguidores.
Para mantener al equipo motiva-
do y hacer avanzar su idea, tiene
que aprender como trabajar con
ellos, para que se sientan impor-
tantes en el proceso. En ofras
palabras, tiene que convertirte en
un lider.

Fuente: www.mercadeo.com
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Para ellos estaba mas
que claro, la mision es
encontrar el camino que
los lleve a ingresar en el
mercado costarricense
con su linea de fregade-
ros y griferia. Después
de algunas reuniones
con algunos prospectos
que pudieran servir
como distribuidores, se
percataron que era
hecesario “peinar la
zona” con alguna herra-
mienta mas eficiente que
los pusiera en contacto
con la empresa mas ido-
nea y que supliera la
hecesidad de competir
en el pais.

KITCHERM *

egin Pedro Ochoa,
SDirector Comercial para

Latinoamérica de Eclipse
Panamé, cuando estuvieron
exponiendo en la Expo Nacional
Ferretera de Guadalajara, en
México, hasta sus manos llego
un folleto con informacion sobre
Expoferretera de Costa Rica.
“bsta es nuestra oportunidad
-me dije-", cuenta Ochoa.
Y casi de inmediato establecie-
ron el contacto pertinente, y es
un hecho que la linea de griferia
y fregaderos de Eclipse, estaran
en Expoferretera, en blsqueda
de un mayorista que represente
sus lineas.
“‘Desde hace mas 0 menos un
afio estamos en Panama, apro-
vechando las ventajas que da la
Zona Libre de Colon, y nos
hemos propuesto que a Costa
Rica queremos entrar con todo”,

iy o Bomi o o mim
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dice Ochoa.

10 aiios de yarantia

Pedro comenta, desde Panama,
que Eclipse comprende una
marca premium de griferia y fre-
gaderos en acero inoxidable.
“Tenemos 6 anos de estar en
México y somos el segundo lugar
en ventas, pues los 10 anos de
garantia que otorgan nuestros
productos hace que sea un
beneficio que nos ha dado
mucha fuerza”.

Asegura que ya tuvieron algun
acercamiento con empresas
como Euromobilia y Abonos
Agro, pero sin llegar a concretar.
“Por eso apuntamos a
Expoferretera, a sabiendas que
nuestra experiencia apunta que
es en este tipo de ventos que se
logran objetivos como el gue
buscamos”, dice Pedro.

Eclipse es una marca americana,
y que su manufactura esta insta-
lada en el continente Asiatico. Y
ademas de México, Estados
Unidos y Panama cuenta con
presencia en Canada.

“Nos emociona estar en la feria
porgue sabemos que Costa Rica
s uno de los mercado importan-
tes de la region y sin duda, por lo
que nos han dicho, Expoferretera
arroja oportunidades de mucho
valor para cumplir con nuestros
objetivos”, agrega Ochoa.

El interés de proveedores inter-
nacionales enciende las luces de
gala de Expoferretera, pues tam-
bién la empresa Banninger
GmbH, de Alemania, dedicada a
la fabricacion de tuberia de
PVC-U y fittings PE-100, PP-Ry
PP-RCT, espera participar en la
feria y abrir espacio en el merca-
do costarricense.

La empresa Eclipse con operaciones
en Meéxico v Panama, estara en

Expoferretera buscando un distribi-
dor para sus lineas, entre ellas las

de fregaderos.

Ventajas @&

Ademas de encontrar un ctmulo
de proveedores nacionales e
intemacionales del sector de
ferreteria y materiales para la
construccion, entre ofras venta-
jas, los asistentes pueden nego-
ciar con condiciones de mayor
bengficio.

Estas son otros de los valo-
res fue presenta una feria
- Actualizacién. Aunque fenga
los productos en su tienda, la
capacitacion que se da en un
evento de este tipo, le puede
ayudar a mejorar las rotaciones
del inventario, o bien, a incorporar
ofras ideas de aplicacion,

- La negociacion directa, con
quienes toman decisiciones,
para otorgar descuentos y plazos
de pago.

- Interactuar con sus provee-
dores y con los que no conoce,
hace que se cree un ambiente de
"networking”, del que por lo
general, surgen ideas y nuevos
negocios.

- Tener acceso a toda la oferta
mayorista de cada una de las
empresas, ya que los catalogos,
por ejempio, no permiten tener
una perspectiva global ni tan

amplia como cuando se lienen
los productos en vivo y a todo
color.

- Aquella informacién, o aquel
tip sobre invertir, expandirse,
abrir otra sucursal, la encuentra
en un evento de este tipo, pues
son muchos los expertos en el
sector que se concentran en

‘estas actividades, y los conoce-

dores brindan en el momento,
asesorias que en ofro momento,
serian dificiles de encontrar.

- La recoleccion de folletos
con informacion, y de tarjetas
con contactos importantes.
Quizas en el propio momento no
le sean de mayor utilidad, pero
conforme pasa el tiempo, y por &l
dinamismo que presenta el mer-
cado, estas informacicnes le
pueden generar, por ejemplo,

cubrir faltantes de productos,

con articulos sustitutos, tener a
la mano otros prroveedores por-
que €l suyo ya no visita la zona,
escased el producto, o cambia-
ron en demasia las condiciones,
entre olras cosas.

- Las buenas capacitaciones son
escasas en este sector, sobre
todo en temas de gestion de
negocio, en propiciar el aumen-

L5 1

to de las ventas con estrate-

gias profesionales, y precisa-
mente en las ferias, esta ventaja
se acenila.

- { Coémo deshacerse del inven-
tario con altas deficiencias en
rotacion? Uno de los temas mas
algidos en el sector, y que se
resuelve al encontrar la formula
de comprar en forma acertada, y
precisamente, en una feria puede
obtener esas ideas que hacen
falta para ser eficiente en com-
pras y por ende generar un movi-
miento mas rapido de sus lineas
de producto.

tyienlinea.

Actualizacion es una de las
herramientas que se proyec-
tan con mas fuerza en
Expoferretera, en diversas
dreas de producto.
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Registrese ahora y obtenga su

Registrese y recibira su gafete a su direccion con anterioridad, con el que podra ingresar al evento en la ventanilla de VIP

Beneficios: ® Entrada gratuita (Costo de la entrada sin registro ¢3.000)
B Participe en rifas quincenales.
® Reciba 50 Expoddlares para cambiar por productos en la Tienda Ferretera.
= Ahorrese las filas en la ventanilla VIP

Registrese hoy mismo en www.expoferretera.com o completando este cupdn con sus datos y enviandolo al fax 2296-1876
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Cargo:

Teléfono: Fax: Apdo: Cod:

E-mail:
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FERRETERA

Viemes 3 - Domingo 5 de Junio, 2011
EVENTOS PEDREGAL

Horario: 11a.m. a 8p.m

Enlatreceava edicion de Expoferretera podra encontrar la mas
grande exhibicion de productos para ferreterfa, construccion
y acabados.
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AUTOMOTRIZ

oferretera contara con un area de exposicion de los
rnas importantes proveedores del sector Automotriz.

& MISTRAL.  Ademas: EXHIBICION DE AUTOS
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5 Contactenos: Braulio Chavarria:
O scurse smisss Tel.: (506) 2231-6722 ext 137 = Cel: (506) 8872-1192 braulio.chavarria@eka.net



m-m = - -
ey Por una gestion tle negocio eficiente

lluminacion y limpieza

Mantener un area de exhibicion limpia y
ordenada hace que los compradores
puedan observar con claridad cada uno
de los productos. Esta ferreteria es el
Depésito Arenal en Coronado.

www. enlinea.com * TYT DICIEMBRE 10 23




Comprar
para vender

24 DICIEMBRE 10 TYT ¢ www.

enlinea.com

Emesto Venegas, Encargado de Compras,

de Fermreterfa Boston, indica que no se
puede tener éxito al comprar, si antes no
hay informacion previa de los productos
que estan en el mercado. Ademas, asegu-
ra que la mejor referencia en este sentido,
la recibe de la retrealimentacion con los
clientes.

EN CONCRETO

Poco a poco

Francisco Herrera, Gerente General de
Proveeduria Total, recomienda que en el
area de ventas la clave esta en sacar
mas provecho del personal del departa-
mento, en funcién de que éste busque
conocer mas a los clientes.

IMACASA: ORGULLOSAMENTE CENTROAMERICANA
www.imacasa.com
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Laticrete 3140 - Repello Grueso

Repello Econdmico de alta trabajabilidad y adherencia para paredes modificado con
polimeros y fibras con el fin de aumentar la resistencia y disminuir el agrietamiento. Ideal
para repellos quemados, maestreados y primeras capas de repellos. Uso interior y

exterior sobre superficies de cemento 0 mamposteria

a

L

Laticrete Spectralock - Fragua que no se manchat!
La Fragua que no se mancha y mantiene el color por la vida Util del acabado. Se limpia faciimente. CE
Recomendado donde la resistencia a las manchas es necesaria: cocinas, terrazas, piscinas y banos.

STAIN RESISTANT GROUT

I

i

—

Laticrete Hydroban — Membrana Impermeabilizante

Es una membrana impermeabilizante y anti-fractura delgada, a base de polimeros de alta resisten-
Cia, resiste presion positiva de agua y es facil de aplicar en frio con rodillo. Para uso interior y
exterior en: piscinas, fuentes, duchas, balcones, fachadas, uso industrial, efc..

Laticrete 272 - Mortero Premium

Un mortero Premium de capa delgada modificado con aditivos de alta resistencia para
instalar pisos ceramicos y azulejos en pisos y paredes. Para instalaciones interiores y
exteriores. Se ofrece en saco estandar de 20kg. y en bolsa de bkg. para reparaciones
pequefas.

Distribuye: Laticrete Tel.: (506) 2233-4159

Parche de asfalto en frio
Ideal para rellenar huecos en carreteras o aceras.

Distribuye: Garoly Brands Tel.: (506) 2286-2471

20 DICIEMBRE 10 TYT » www.lvienlinea.com

Los agregados para la construccion evolucioinan constantemente,
gracias a la investigacion y desarrollo tecnologico de sus fabricantes.

Fragua Boquillex

Para emboquillar o juntear cualquier tipo de
recubrimiento ceramico instalado con separa- ——
ciones de 3 a 15 milimetros de ancho entre
pieza y pieza. Puede usarse en interiores y
exteriores.

PSP. Porcelanato interiores

Mortero adhesivo modificado con polime-
ros. Provee alta adherencia para instalar
todo tipo de losetas cerdmicas especial-
mente de baja o nula absorcion de hume-
dad, asi como piedra natural.

Gemix Plus Pisos y paredes
Mortero adhesivo de capa delgada. Con [——
aditivo antideslizante especial para facilitar la
colocacion en muros. Permite colocar lose-
tas cerdmiscas de formato grande.

AMU POrcelanato marmol, piedras exteriores
Mortero adhesivo modificado con resinas. Permite
instalar piso sobre piso sin tener que levantar o picar
el piso anterior, sin generar polvo, ruido ni molestias.

Distribuye: Cemix de Costa Rica
Tel.: (506) 2254-3200

GUCHILLAS
IMACASA

MARCA ORGULLOSAMENTE CENTROAMERICANA
www.Imacasa.com
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Maximix
Mortero para la nivelacion de pisos.ldeal para el uso previo a la colocacion de pisos,
ofreciendo economia y un gran acabado.

Bondex Premium 1
Mortero modificado con polimeros de alta trabajabilidad para la pega de

Sanson Pega ceramica Plus

Mortero es formulado con Latex para producir
una mayor adherencia de la ceramica, azulejo,
mosaico, piedra, entre otros. Permite ademas
poder aplicarlo en superficies horizontales y
verticales, posee la ventaja de pegar ceramica
sobre ceramica; llega a rendir de 4 a 8 m2.

//I:ﬂ'l'l!l(
SANSON

poga cerrmurs PLUS

22%E*

CANDADOS
IMACASA
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porcelanato. Cuenta con la garantia méxima en el mercado de toda la
vida y un rendimiento superior de 4.0 2 9.0 m2 por saco de 25 kg.

Empaque 20 kg. ottt

oy
1)
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Sansén Pega ceramica

Su principal USO &S para pegar Ceramica,
azulejo, mosaico, loseta de concreto o arci-
lla, piedra, terrazo y otras piezas de alta
absorcion; es facil de usar, sdlo debe aplicar
agua, aproximadamente 4 litros y puede
rendir de 4 a 8 m2. Presentacion de 20 kg.

Pegablok
Primero y Unico mortero para la pega de bloques y
ladrilos certificado por INTECO. Ofrece economia,

excelente trabajabilidad y rapidez en el tfrabajo.

SANSON

Ppona ceriores PLUS

Repemax

Mortero para repellar paredes modificado con latex, fibra y aditivos. Presentaciones Grueso, Fino,
Proyectable y Basecoat. Ofrece economia, excelente trabajabilidad y rapidez en el trabajo. Evita al 100%
las fisuras y agrietamiento en los repellos.

Sanson Repello fino

Ideal para la dltima capa de repello en super-
ficies de concreto, bloques y laminas cemen-
ticias, también se puede utilizar en trabajos
de mamposteria, elementos prefabricados,
acabados finos en exteriores e interiores,
rinde de 8 a 9 m2 con un espesor de 3 mm,
el paquete es de 40 kg.

Distribuye: Intaco Tel. (506) 2211-1717

GConcreto Profesional® Hidratium®

Elimina el proceso de curado. El Concreto Profesional® Hidratium® es un
producto de alta tecnologia que proporciona ventajas competitivas al
sustituir el proceso de curado tradicional del concreto. Disminuye consi-
derablemente el desarrollo de grietas, asi como otras deficiencias por las
que el concreto se ve afectado debido a una insuficiencia de curado o
falta del mismo. Es un producto integral de autocurado que optimiza la
hidratacion de los componentes del cemento Pértland y disminuye el
agrietamiento por contraccion plastica reduciendo la tasa de evapora-
cion, mediante la conservacion de agua en su interior, para posteriormen-
te permitir su liberacion de manera gradual.

Sanson UG

Cemento de uso general que cuenta con alta resis-
lencia, su bajo calor de hidratacion contribuye a
reducir las fisuras y agrietamientos; en 28 dias alcan-
Za la resistencia a la compresion de 280 kg/cm2.
Viene en una presentacion de 50 kg.

MARCA ORGULLOSAMENTE CENTROAMERICANA

Distribuye: CEMEX Distribuye: CEMEX Tel.: {506] 2201-2020 www.lmacasa.com
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Automotriz [J€l€ U "manguerazo™
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Para Jorge Araya, hijo, Propietario de la Ferreteria Jorcel, desde que tomaron la decision de abrir, en
la sucursal nimero 2, UN centro auto mOtrlz, incorporando el servicio de mangueras hidrali-
cas, acoples, fajas automotrices, maquinas de lavado, aceites y otros productos, con instalacion y
asesoria, y los resultados se han visto con la llegada de mas compradores.

‘Lo principal es que Central de
Mangueras nos ha apoyado con
buenas marcas que son recono-
cidas y eso jala los clientes”, dice
Araya.

Araya se refiere basicamente a
las mangueras bajo la marca
Goodyear, aceites Phillips, y
ofros productos bajo el carte
automotriz.

Precisamente uno de los objeti-
vos que persigue Central de
Mangueras en el mercado ferre-
tero, es ponerles las mangueras
a los clientes, o sea introducir a
los clientes en este negocio,

junto con ofros productos para
generar mayor afluencia de com-
pradores.

Y tanto asl, que recientemente,
llegaron a un acuerdo con Grupo
Progreso para distribuir sus pro-
ductos a través de los almacenes
El Colono.

"Nuestra oferta se enfoca en
fajas, mangueras, COMpresores,
aditivos, aceites, champts”, dice
Gustavo Munoz, Gerente de
Ventas de Central de Mangueras,
quien ademas, asegura que
ferretero que quiera ser distribui-
dor de estos productos "no esta

solo porque sabemos que para
comercializar estos producotos
se requiere capacitacion, y €so
les estamos apoyando”.

Pero, jpor qué meterse en &l
canal ferretero? Munoz sostiene
que ademés de que el area auto-
molriz esta creciendo en estos
negocios, tambien aduce que,
"desde el afo pasado, varios
negocios ferreteros se acerca-
ron, con la llusion de poder con-
vertirse en distribuidores, y des-
pues de analizar, verdaderamen-
te encontramaos potencial.

El ingeniero es de 1a idea que si

por gjemplo, una ferreteria mane-
ja un stock de mangueras
hidratllicas, perfectamente se
puede converiir en un proveedor
de municipalidades que, sobre
todo, en areas rurales, manejan
mucha maquinaria que requiere
de estos senvicios. "Y en este
sentido, le asesoramos en el
inventario idoneo, verdadera-
mente lo que rote mas de acuer-
do con su zona, y Sin enganos”,
dice Murioz.

Central de Mangueras
Tel.: (506) 2256-1111

2 cemix

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

: MORTERQOS ADHESIVOS : ADEBLOK REPELLOS I FRAGUAS BOQUILLEX

Grueso y Fino
Para la instalacion de cerdmicas, Producto modificado con Producto de alta calidad con
azulejos, porcelanatos, vidrio- litex y fibra para evitar el arena y sin areng, incluye
block, mdrmol y piedras agrietamientoy fisuras. sellador y antihongos,
naturales. amplia variedad de colores.

Gustavo Munoz, Gerente de Ventas de Central de Mangueras, dice que |a compania busca aprovechar el crecimiento
del drea automotriz, en el canal ferretero, con una propuesta para que estos negocios se conviertan en distribuidores.

Cemix de Costa Rica -TeL (506) 2254-3200 - 2254-3900/ Telfa:c 2?54—3400! WWW.CEMDLCOMm
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EN CONCRETO

Una fuerte combinacion entre el entusiasmo que da la juventud, con la sapiencia que brinda
la experiencia, conforman al Depésito y Ferreteria el Konstructor, una empresa que es
comandada por sus dos propietarios Sender Zamora y Mario Vargas, y la mano derecha de
ambos, su proveedor y comprador: Ronald Bolaros.

ntes de que llegaramos,

uno de los agentes ven-

dedores que sugelen visi-
farlos, nos previno de que el
entusiasmo por fener nuestra
visita era en grande. Y tanto, que
en son de broma, nos comento
que ese dia nos esperaban en
traje de luces, y que para no
ensuciarlo, esa manana, ni
siquiera habian querido cargar
un solo block, y menos sudar la
gota gorda a "punta” de paladas
de arena...
Para nosotros es simple, con
gue un ferretero nos reciba con
¢l deseo de contamos sobre la
vida y milagros de su negocio,
siempre estaremos en disposi-
cién de acompanarle en su rela-
fo. Esa manana, a pesar de lo
ocuapados que estaban, pues el
frajin de un negocio que esta en
el centro de una comunidad y
que colinda por tres de sus cos-
tados con areas fuertes de
compradores: Heredia, por un
lado, Alajuela y San José por
otro, ambos sacaron su rato
para contamos desde por qué la
"K" en el nombre de la empresa,
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hasta la intencion de abrir una
sucursal.

"Esto de la ferreteria es nuestra
pasion y es de todos los dias”,
dice Selder, al tiempo que don
Mario nos contd que el nombre
era para que se identificara con
el mercado, pero "tuvimos que
usar la "K" porque ya en el regis-
fro habia ofra ferreteria de San
Carlos, con ese nombre, y tuvi-
mos que diferenciarlo®, cuenta
Mario.

Selder dice que los dos son
heredianos, vecinos de San
Rafael. "Se nos despert6 "el gus-
anillo” de comerciantes y decidi-
MOS asociamos y ponermos una
ferreteria, y hasta la fecha siento
que nos ha ido bien”, comenta
Selder.

Solo tienen 4 anos desde que
entraron al sector femetero, y ya
se hacen sentir. "Si alguien es
fuerte en una zona, como ellos,
siginifica que hacen bien las
€0sas, y son menos clientes para
ofros negocios. La competencia
siempre es de cuidado, hay que
seguirle los pasos®, dice César
Calderdn, Administrador de la

tytenlinea.

Ferreteria Mercado Ferretero
ZUniga, en el centro de Heredia
Para ellos la competencia esta
en todo lado, pero la agresividad
se apodera de ambos. "Mosotros
vendemos en todas partes,
tenemos clientes en Heredia,
San Joseé, Alajuela y otros lados,
pues hemos tratado de que la
voz del servicio se vaya corrien-
do, ademas tenemos agentes
vendedores que visitan cons-
trucciones y otros clientes.
Nuestra idea no es solo sentar-
nos a esperar a que los compra-
dores lleguen®, afirma Selder.

Desiciones conscienzudas
&Y como se toman las decisio-
nes cuando dos propietarios lle-
van las riendas de la empresa?
Selder dice que, aunque parezca
lo contrario, lo hacen facil. "Entre
ambos, nos consultamos, pero
sobre todo, antes de decidir,
siempre consultamos con una
lercera persona para tener una
mejor guia®. Y en estos casos,
este ferretero de solo 31 anos,
cuenta gue "yo me entusiasmo
mucho cuando observo que hay

una oportunidad, pero Mario es
mas mesurado, de mas analisis,
y al final, con respeto y madurez,
asumimos el reto o declinamos.
Mario se encarga siempre de las
cuentas por pagar y yo de la
parte de cobro®.

Mario dice que entre ambos se
encargan de las compras, y por
su puesto con la ayuda de
Ronald Bolafos que tiene "luz
verde® para tomar decisiones en
este sentido.

"Para comprar siempre hay una
medida, la cautela cuando los
productos son nuevos, y basarse
en lo que tiene mayor rotacion”,
asegura Zamora y dice que "aun-
que tenemos ya nuestra cartera
de proveedores, aqui escucha-
mos a quien llegue con una pro-
puesta de negocio”.

Scbre la expansion con ofra
ferreteria, y cuando lanzamos la
pregunta, Zamora suspiré y nos
dijo que es casi un secreto,
sefialando con su dedo a lo que
pensamos era hacia Alajuela, y
al mencionarle la provincia, no
lo ratifico del todo, pero tampoco
lo nego.

¢Por que venderJ1A
se escibe con I
AR

.
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Ranald Bolaiios, Mauricio Vargas y S8mder Zamora

el Deposito y Ferreteria el KonstruGiae
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Usted tiene el PODER

RENUELE T p——— - o= USRS " Power Grab® Adhesivo para Construccidn Industrial

Adhesivo de alta resistencia paratrabaio
pesadoparampmloneaen nteri !

] M‘IE minutos
: - hrm s o i ia LR i l . . s Elimina virtualmente la necesidad de abrazaderas o clavos
Juan Miguel Salas Alonso Mora Dora Emilia Meneses Dennis Umana A « FACIL DE USAR
Socio Administrador Dependiente Propietaria Administrador ' Férmula latex de bajo olor sin solventes que se limpia con
Ferreteria Los Angeles, Deposito de Maderas El Cipresal, de Cartago | Depésito de Materiales ! 7 guay jabon
de Cartago El Pochote, de Cartago | 23 afios de experiencia | El Punto, de Pavas : ' * AMBIENTALMENTE RESPONSABLE
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Las herramientas eléctricas, por
las multiples promociones han
experimentado mucho  movi-
miento durante el ano.
Iguaimente, la griferia, por el giro
de las remodelaciones, ha sido
un inventario de buena rotacion.
En herramienta eléctrica se han
movido mucho las marcas
DeWalt y Black & Decker, y en gl
caso de la griferia: Stretto, Price
Pfister y Kenneth.

Si hay algo que se ha vendido
con fuerza son los materiales
estructurales, especialmente las
laminas de gypsum de Tecni-
Gypsum, y los tomillos para fra-
bajar con este material.
Igualmente, se ha movido mucho
todo lo que es hierro y varilla de
Abonos Agro, asi como el
cemento de Holcim. A pesar de
que las construcciones nuevas
no han estado fuertes, las remo-
delaciones si han experimentado
un alza.

tytenlinea

Hemos vendido mucho lo que
es la melamina para la industria
del mueble, de la marca Pizano
de Depadsito Quijano, ademés ha
tenido buen movimiento Makita
con herramientas eléctricas, y lo
que son toda la linea de articulos
para decoracion con accesorios
para bano y hogar. Otro produc-
to que es exclusivo y que ha
experimentado mucha venta, ha
sido las puertas en madera Ignis
Terra, importadas de Chile.

La parte estructural con las lami-
nas de gypsum de Tecni-Gysum,
se han vendido mucho, pues las
remodelaciones han ido en
aumento y es un material muy
versatil.

También hemos vendido mucha
madera que traemos del aserra-
dero en San Carlos. La madera
sigue siendo uno de los produc-
tos preferidos tanto para remo-
delaciones, decoracién y cons-
truccion

directorio proveedores ¢ noticias ¢ fotos ¢ productos ¢ ideas ¢ personalidades ¢ capacitacion
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voldtiles organicos ademas de cumplir con la Certificacion
GreenGuard

» ESPECIFICACIONES DE CONSTRUCCION
Cumple y excede las especificaciones ASTM D3498, ASTM
C557 y cumple con la especificacion HUD UM60a




PRODUCTOS FERRETEROS

Distribuye: Garoly Brands Tel.: (506) 2286-2411

Inodoro One Piece Venus Griferia fabricada en Espana
Doble descarga, asiento de cieme  Cuenta con variedad de disefios
lento. Tec. espanola, cumple la  y acabados, 100% en bronce
norma  NOM-009-CNA-2001.  (libre de plomo), cierre ceramico
Garanlia de 5 anos en ceramicay  y con estandares norteamerica-
1afo en accesorios. nos y garantia de por vida.

Distribuye: Bomhagua de Costa Rica
Tel.: (306] 2216-4421

Bomba de alta capacidad y
amplio funcionamiento
hidradlico: Empleada para
redes de distribucion domestica.
Impulsor: Noryl. Sello: mecénico,
carbén - cerdmica.

Compresor
Marca Bombagua. 2 Hp.

seccion patrocinada por:

Distribuye:
Super Baterias
Tel.: (506) 2219-5454

Baterias LTH-Convencional
Lavatorio de disefio y NX-120 LTH Hi-Tec
Garantia 5 anos. Loza vitrificada, ~ Marco reforzado de la placa posi-
con rebalse, blanco y bond. fivay aleacién especial de estano
cumple la norma NOM-009- que permiten optimizar la con-
CNA-2001. ductividad eléctrica y mejorar la
resistencia a la vibracion.

Distribuye: Zebol Tel.: [306) 2453-0096
=

e

Sistemas hidroneumaticos y presién constante residenciales
Marca GOULDS. Bombas para fuente, filtros, clarificadores Ultavioleta
y accesorios, Marca LITTLE GIANT. Equipos y accesorios para
Piscinas y Spas, Marca HAYWARD

LIDERES EN HERRAMIENTAAGRICOLAY FERRETERA
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Distribuye: Torcasa Tel.: (506] 2221-6363

Tornillo para concreto
cabeza hexagonal cielo suspendido

No  requiere  espander. Disponibles en punta tek y punta
Disponbles en didmetros de de  corriente,

3/8y % yen largo de hasta 3

pulgadas.

Tomillo de Ojo para

Anclaje de ojo Abierto Espander Mariposa

Facil de instalar sobre concreto o Para paredes de gypsom, Durock
block hugco, muy resistente a la  y materiales livianos.

traccién y al corte. Infinidad de

Usos.

Distribuye: Mexichem Costa Rica Tel.: (506] 2209-3400

Pegamentos Amanco para tuberia de PVC y CPVC

Esta linea cuenta con dos variedades: uso general y especialistas,
fabricados bajo la norma ASTM 2564. EI pegamento Amanco Uso
General y Especialistas esta disponible en colapsibles de

25 y 50 gramos asi como en latas con brochin en 120, 240, 470, 950
mly 3.76 litros (un galon).

Tejas Decra: cubiertas para techo que secomponen de un alma de
acero estructural ultraliviano (7 kg/m2), recubierto de aluminio en su
cara superior e inferior. Cada placa cubre el espacio equivalente a 7
lejas tradicionales que al superponerse conforman una estructura
extremadamente resistente. Se cuenta con todos los accesorios para
la instalacion: cumbreras, botaguas y accesorios de fijacion (clavos y
tornillos que provee el sistemal.

LIDERES EN HERRAMIENTAAGRICOLAY FERRETERA
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Inversiones Ferreteras Lucas, en Paraiso de Cartago, un negocio bajo la lupa y la guia dos hermanos:
Alfredo y Gerardo “Lucas” Brenes, con 18 empleados, y que saben “jugar” sus cartas en el mercado con
precio, surtido y otras formulas para contabilizar, en promedio, 100 transacciones diarias. Hoy, este
negocio, tiene 20 anos de existencia.

"Crea fama y échate a dormir...".
Y se aplica muy bien, el dia que
legamos a Paraiso, y mucho
antes, en el kilometro 32, des-
pués de pasar San Jose, pregun-
tamos por el negocio en tres
ocasiones, y en las fres nos die-
ron la direccion exacta, y ni que
se diga en el centro de Paraiso.

Seccion patrocinada por:

Al llegar, después de darle la
vuelta al parque, nos atendio
primero Alfredo, el menor, y
como era de esperarse, nuestra
primera pregunta enfilada a
saber por qué el negocio llevaba
por nombre Lucas, nos contes-
to: “es por mi hermanillo, es que
desde chiquillo era bien loco, y

desde entonces a ese lucas,
todos lo conocemos por Lucas”.
No habian pasado 5 minutos, y
cuando ni siquiera habiamos
calentado nuestro asiento, irum-
pi6 Gerardo Brenes, el mayor e
indicé: “yo soy Lucas, pero rega-
leme un momento mas para
atender un cliente y ya estoy con

LIDERES EN HERRAMIENTAAGR QLAY EERRETERA
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ustedes”.

Dice “Lucas” que todo empezd
cuando un dia, despuss de fra-
bajar como empleado por 15
anos para un negocio de made-
ra, se dijo: “;como hago para
hacerme algo propio?”, y asl,
con todo el temor que le daba
principalmemte aventurarse y no

FIUERZA EN BU TRABAO

Gerardo Brenes “Lucas” (de segundo), asegura que en su negocio, todos son amigos de los clientes,
y comenta que cuantos mas amigos se tengan, mas ventas se generan.

tener para un alquiler, se valio de
su experiencia, “y empece a ven-
der poquitos de madera y clavos,
después le armme algunas varillas
y laminas de zinc”.

Antes de llegar a albergarse en
un area de mas de 3000 metros
cuadrados, segun Lucas dehie-
ron pasar por varios locales, y
claro esta, que todo se debid al
proceso de crecimiento que les
exigia contar con inventario
mayores. Lucas dice que “quere-
mos consolidarnos, no hacer
tanto loco abriendo sucursales,
aungue nos ha tentado hacer
algo por la zona de Cachi o
Tucurrique”.

Precisamente, ese afianzamiento
del que habla Brenes, 1o observa-
mos cuando al ingresar en la
ferreteria los compradores se
topan de inmediato con el 4rea
de ferreteria, y un poco mas
adentro, aposentos o cuartos,
uno destinado como departa-
mento de pinturas, otro de ilumi-
nacion y en &l segundo piso, un
area para la decoracion.

De contado

&Y por qué estos ferreteros se
pulen tanto? Bueno, es que el
mercado de Cartago en general,

LIDERES EN HERRAMIENTAAGRICOLAY FERRETERA
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es de rivales fuertes, de adversa-
rios que no ceden terreno, de
que un cliente puede significar el
esfuerzo de un dia completo.
“Aqui no hay competidores ni
grandes ni pequenos”, sefiala
Rénald Fernandez, Proveedor de
Mercasa, uno de los negocios
fuertes de esta provincia, al refe-
rirse al negocio de nuestros ami-
gos.

“Ellos (Inversiones Lucas) son
importantes, hay que tenerles
cuidado®, agrega Fernandez,
para dar a entender que este
sector no permite parpadeos ni
decisiones a medias.

Y si de estrategias hablamos,
para Gerardo, no hay como
aquellas que “lo dan a conocer a
uno por medio de una ayuda”.
“Lucas” se refiere por ejemplo, a
tener un equipo de ciclismo que
participd en la Vuelta a San
Carlos. “Incluso hasta 2 etapas
estuvimos de lideres”. Para él es
una forma de darse a conocer,
atraer compradores y devolver
en algo, el carifio del pueblo.

De repente, se escucho una voz
que lo llamé desde el mostrador,
un llamado insistente de uno de
sus dependientes que avisaba
que uno de sus clientes pregun-

taba por él. Pero cuando regre-
s6, al cabo de no menos de 10
minutos, llegd balbuceando por
la carrera que trafa: “era un
amigo que queria ver unas herra-
mientas nuevas que nos entra-
ron, y como les gusta que uno
los atienda, hay que complacer-
los™. ¥ eso sinvid precisamente,
para darle cabida a que nos con-
tara que en su negocio hay que
estar metiendo mercaderia cons-
tantemente lo gue indica gue no
se puede dejar de invertir. “Aqui
no se puede estar de brazos
cruzados, hay que estar en
todas, principalmente con los
productos nuevos que estan
saliendo.

Si ayer salié algo, hoy es tarde
para tenerlo”, asegura Brenes, y
anade que “con decirle que hasta
vendemos zapatos para los
constructores, y con la facilidad
de gue si no los pueden pagar,
se le venden a crédito, porque sé
que luego me va a generar mas
00N SUS compras gue demanden
sus contratos™.

“Lucas” cree con firmeza biblica
en el servicio, pero su maxima es
nunca mentir ni enganar, sobre
todo a la hora de las entregas.
“Prefiero decirle a un cliente que

el material le llega manana, que
afirmarle que le llega hoy, y le
termino quedando mal”, apunta
Brenes.

Dice que en e mercado hay
muchos proveedores, tantos
como productos, “pero no hay
que dejarse ir de buenas a pri-
meras con el precio, lo funda-
mental es ir eligiendo aquellos
articulos que no vayan a generar
problemas, una vez que los com-
pradores los han utiizado”, ya
que afirma que cuando se trata
de un reclamo un cliente no toma
en cuenta al proveedor, sino que
inicia con la ferreteria. “Hay que
explicar siempre el por qué se
recomienda este 0 aquel produc-
10", asegura.

Alfredo, el hermano menor, afir-
ma que tener el inventario correc-
to es todo una ciencia, a lo que
Lucas replicd de inmediato: “es
estar seguro de que el mercado
necesita comprar lo que le voy a
vender”, y apunta que esto solo
s& consigue cuando se conocen
los clientes y sus zonas de
influencia.

“Lucas” cuenta que como ferre-
tero siempre se guarda un as
bajo la manga, un tip para com-
petir. “Comprar de contado”.

MACASAH

FUERZA EN SU TRABAJO



GUIA DE PROVEEDORES claSiIicados

LA REWISTA FERRETERA

APRESH EFON )

ABRASIVOS

3M COSTA RICA 2277 11 60 2260 38 38
ABONOS AGRO 22129300 2255 33 38
CAPRIS 2519 50 00 2232 85 25
CEL INTERNACIONAL 2432 58 68 2440 18 39
DISTRIBUIDORA HEPOSA 2272 40 66 227216 93
IB INDUSTHIAL 2452 12 50 2452 23 57
TRANSFESA 2210 89 00 2291 0731

ROSEJO 2296 76 70 2232 00 48
SUVA INTERNACIONAL 2257 55 50 2257 55 51

ABONOS AGRO 22129300 22553338
FORJAITAL 20448686 22447676
FUENTES ORNAMENTALES 20821039 22038223
PRODUCTOS VERDES 20881382 22284945
LATICRETE 22334159 22219952

ACCESORIOS ELECTRICOS

ABONOS AGRO 221293 00 2255 33 38
AEA 2255 36 19 2257 31 55
EATON ELECTRICAL 224776 09 2247 76 83
ILUMINACION TECNOLITE 22568949 2248 98 60
TUBO DECORATIVO CORPOHACION 2231 73 07 2220 24 00
CONINCA 22317536 2231 74 81
DISTRIBUIDORA FERRETERA MARIN 2248 94 32 2248 92 81
DISTRIBUIDORA TANIA BY KOBY 223974 33 22391491

ALVANIZADOS

IMPORTACIONES INDUSTRIALES 2244 40 44 2244 27 00
MASACA

ADITIVOS Y SELLADORES

IMPEHRSA 2218 11 10 2218 11 07
HENTECO 2257 4373 2257 43 87
AISLAMIENTOS

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

AIRES ACONDICIONADOS

MULTIFRIO 2226 8071
ALQUILER DE EQUIPOS PARA CONSTRUCCION
DISTRIBUIDORA LARCE 2221 11 00
ARTICULOS PO.P

PROD. SERIGRAFICOS DEL ESTE
AUTOMOTORES

AUTOMOTORES DINASTIA
AUTOMOTRIZ

22272379

2255 21 65

224529 29 228543 33

2232 42 42 2232 42 36

ROSEJO 22967670 22320048
HIDROTICA 22249773 22249883
CABLES DE COMUNICACION 22482352 22482356
AUDIO ACCESORIOS 22181439 22192718
ABONOS AGRO 22129300 22553338
NT CENTROAMERICA 22937007 22392014

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

2253 78 92 2282 87 61

2232 14 96 222044 27

2233-4159

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

HOGGAN INTERNACIONAL 22568680 22333395

DECORACION

DISTRIBUIDORA DE HIERRO Y ACERO 22339925 11/1/2223

EB TECNICA DE COSTA RICA 22108960 22348853

CANET 22252295 22257324

STANDERIA INDUSTRIAL
VERTICE 2256 60 70
QUIPO DE SEGURIDAD INDUSTRIAL Y VIAL

I

2257 46 16

|

JOMART 52(444)824 5533 01800 7181646
FABRICANTES DE MUEBLES
D" METAL 22251515 2234 63 96

|

ERRETERIA

COFLEX (52)31 8389 2800  (52)81 8389 2810
DISTRIBUIDORA REPOSA 20724066 22721693
FLEXIMATIC (5233) 35401050  (5233) 3540 1065
PROVEDURIATOTAL FERRETERA 22193232 22591296
PROMATCO CENTROAMERICANA 22958000 22327850
TRANSFESA 22108900 2291 07 31
UNIDOS MAYOREO 20758822 22750647
ROSEJO 20967670 22320048
FITINERIA

REHAU (461) 618 8000 (461) 618 803

HIDROCA 20000404 2290 04 07
IMPORTACIONES RE/RE 22402010 223665 16 ICEC 22135050 22135051
IMPORTACIONES CAMVI 22608594 22608597 MAPAR CONSULTORES 2008 32 32 2008 32 32
CAPRIS 25195000 2232 8525 GRUPO IMPORTADOR ORIENTE 22906787 229067 89
MADISA 2233-6255 22571761 TRANSFESA 22108900 229107 31
40 DICIEMBRE 10 TYT e tytenlinea.

GRUPO XIFER

33 3666 1886 33 3666 18 85
HERRAMIENTAS

FESTACRO 2447 78 86 2447 78 86
GRUPO SOLIDO 221523 03 221526 39
WRIGHT TOOL 220321 13 2203 2113
IMACASA 2283 36 92 2283 46 73
MADISA 2233-6255 2257-1761

TRANSFESA 2210 8900 2291 0731

COFEHSA 220525 25 2205 24 26
IRWIN 25241522 1524 16 22

HERRAMIENTAS Y SUMINISTROS PARA FERRETERIA

IMPORTACIONES VEGA 2494 46 00 2494 0930
TRANSFESA ' 2210 8900 2291 0731
ARFOSA DE LA UNION 2285 22 60 2285 22 60
HERRAMIENTAS PARA JARDINERIA

JYG IMPORTACIONES 2258 66 21 2256 44 76
VEDOBA Y OBANDO 222198 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
DISTRIBUIDORA REPOSA 2272 40 66 2272 16 93
ILUMINACION

BANVIL DOS MIL 2232 23 50 2296 0822
ELECTROVALVULAS 2285 26 85 2285 28 85
TECNO-LITE 2235 60 61 2240 05 18

LAMINAS DE MELAMINA
GYFTHAN Y MELAMINA 2232 16 66 ND

MATERIALES DE CONSTRUCCICN
AMANCO TUBOSISTEMAS 2209 34 00 2209 32 09

MEZCLADORAS DE CONCRETO
MEZCLADORAS VIQUEZ 2430 27 27 2430 29 82

PRODUCTOS DE LIMPIEZA

DISTRIBUIDORA FLOREX 2447 23 23 2447 32 48
HOSEJO 2296 76 70 2232 00 48
PERFILES DE ACERO

DE ACERO 22319358 2296 45 47
L'ACERO ENREJADO ND 2239 30 21
PINTURA

RUST/ OLEUM CORPORATION 847 816 2469 847 816 2441
CELCO DE COSTA RICA 2227 95 55 2279 77 62
LANCO HARRIS 2438 22 57 2438 21 62
SUR QUIMICA 2211 34 00 2256 06 90
KATIVO 224022 17 2216 61 84
GRUPO SOLIDO 221523 03 221526 39

PINTURAS EN AEROSOL

DISTRIBUIDORA REPOSA 2272 40 66 2272 16 93

ELEFO

MEGALINEAS 224036 16 22402629

ROSEJO 22967670 22320048
ALUD OCUPACIONAL

SUNNY VALLEY 22905820 229058 20

EMERGENCIAS CARDIACAS 22851818 22864848

ROSEJO 22067670 22320048
ILICONES Y ADHESIVOS

MEGALINEAS 22403616 22402629

DISTRIBUIDORA REPOSA 20724066 22721693

ROSEJO 22967670 22320048
ERVICIONS FINANCIEROS

CREDOMATIC COSTA RICA 22023077 22023045
ISTEMAS CONSTRUCTIVOS

PLYCEM TECNOLOGIA DE

AVANZADA EN FIBROGENTRO 25754300 25532580
ISTEMAS PARA INVENTARIOS

PROVELOGIC 22911914 22320249
OFTWARE

PROGEN 20622959 256048 12
ANQUES PARA AGUA

CEMIX 22543200 225434 00

LA CASA DEL TANQUE 20073722 22265218
EJAS Y SISTEMAS CONSTRUCTIVOS

MERCOCENTRO 20743232 22742727
ORNILLERIA Y HERRAMIENTAS

TORNILLOS LA URUCA 22565212 22583909

TORNECA 22077777 22077702

ORNILLOS, AUTOMOTRIZ

BIRLOS AUTOMOTRICES
HERCULES

UNIFORMES

BORDADOS PUBLICITARIOS ROFLOR 2440 34 13
ALVULAS

SERVICIOS ASAHI
ARILLA

CORPORACION ACEROS AREQUIPA  (511) 5171800 (511) 5622 436

52333638338 523336519058

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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EN EL CLAVO

Los créditos para vivienda y construccion retratan de cuerpo entero, el sector en este 2010.

Tasas de Interés Promedio para Vivienda y Construccion
en Colones. Bancos Estatales y Privados.
Agosto 2007- Agosto 2010

Tasa de Interés

M2 de Construccion
Total de Nuevas Colocaciones de Crédito para Vivienda

y Construccion Sistema Bancario Nacional
Datos Anualizados: Junio a Mayo, 2007-2010
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Al cleme de agosio del 2010 la diferencia en las lasas de inferés en colones
promedio para vivienda enire bancos privados v los estatales es de 9.04%, y ia
diferencia en la tasa de inferés para construccidn es de 4.01%.
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Metros Cuadrados  —Crédito viv+construccion

Los datos acumuiados de junio del 2008 a mayo 2010 muestran una calda en la
nuevas colocaciones de crédito para vivienda y construccion de un 29.11% en
comparacion al mismo perfodo anferior |y la disminucion en este mismo laoso en
el lotal de melfros cuadrados es de un 13, 10%.

LISTA DE ANUNCIANTES

Empresa Contacto Cargo Teléfono Fax Apartado Email

Abonos Agro Lynn Delgado Mercadeo Corporaiivo 2212- 9418 N.D 2007 1000 |delgado@abonosagro.com
Celco de Costa Rica German Obando Gerente General 2279-9555 22797762  ND N.D

Coflex Mauricio Coronado  Vicepresidente 5281 8389 N.D N.D ND

Cemix de Costa Rica Pablo Cobo Gerente General 2254-3200 22543400 ND pablocobo@cemixcom
Cofersa Armando Salazar Gerente Ventas 22062525 22062424  ND armando.salazar@cofersa.net
Henkel de Costa Rica Stewart Chan Gerente Ventas 2277-4868 22774883 101-3007 stewart.chan@cr.henkel.com
Holcim Adnana Gonzélez Mercadeo 2205-3000 2205-2700 N.D adriana.gonzalez@holcim.com
Imacasa Costa Rica Andrés Zamora Gerente General 2293-2780 2293 46 73 N.D azamora@imacasa.com
Importaciones Campos Rudin _ Oscar Campos Gerente General 2257-4604 2257-5835  ND cammudin@racsa.co.cr
Importaciones Vega Rafael Vargas Gerente General 2494-4600 2494-0830 ND impovega@racsa.co.cr
Kativo Costa Rica Adniana Brenes Mercadeo C. R. 2518-7300 N.OD N.D adriana.brenes@hbfuller.com
La Casa del Tanque David Pefa Direccion de Mercadeo 2207 37 22 2226 52 18 N.D davidp@lacasadeltanqgue.com
Lanco Harris Manufacturing  Ignacio Osante Gerente General 2438-2267 2438-2162 7898 1000 lancoyhamis@racsa.co.cr
Schneider Electric C.A. Ramiro Alvarez Gerente General 2210-9400 2232 04 26 41231000 N.D

Sur Quimica Eduardo Fumero Gerentes General 2211-3400 2256-0690 N.D e.fumero.l@gruposur.com
Tomicentro David Sossin Gerente General 2239-7272 2239-2628 dsossin@tomicentro.la
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Especialista global en

soluciones de

La oferta de soluciones para el control y

proteccion de redes de media tension
promueve el uso optimo de la energia y

la continuidad de servicio en las empre-
sas de distribucién y grandes usuarios.

Schneider Electric hace suya la preocu-
pacién por tener una estructura donde la
productividad vaya en conjunto con la
rentabilidad y el respeto por el medio

ambiente.

>Para mayor informacion, visite: \w\w\w.schneider-electric.co.cr

Schneider Electric Costa Rica

1.5 Km. Oeste de la Embajada
Americana Pavas, San José de
Costa Rica. Tel: (506) 2210-
9400 Fax: (506)2232-0426
Apdo: 4123 - 10005.J, CR,CA.

Schneider Electric Guatemala:

13 Calle 3-40, Zona 10, Ed.
Atlantis 11vo nivel, Oficina

#1102, Tel: (502) 2366-1526.

Fax: (502) 2366-1533.

Schneider Electric Honduras,
San Pedro Sula:

Boulevard Los Proceres
(Primera Calle) 2do Av., Sectos
S.0. Edificio Dale Carnegie Local
#pa-6 Barrio Rio de Piedras,

San Pedro Sula. Tel: (504)504-
1117, Fax:(504) 504-1084.

Buildings Industry

Schneider Electric Panama:
Bay Mall, Oficina #1 10, Primer
Piso, Ave. Balboa, Panama,
Republica de Panama. Tel:
(507)223-9088.
Fax:(507)223-9071.

Schpeider



MAGNO CUBRIMIENTO
MAGNO LIMPIABLE

MAGNO ANTIHONGOS




