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Le presentamos
El adhesivo acrilico lider del mercado

Maxicril*-70

jAhora en

versiones!
o -
Maxicril®>-70 Maxicril®-70 Industrial
Adhesivo o aditivo 0 Adhesiivo o aditivo

Nno reemulsificable
para mortero y concreto
en pisos industriales.

- Maxierk - o omisificable
' para mortero.
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¢ Incrementa la adherencia de los morteros a la superficie.

¢ Reduce el fisuramiento y permeabilidad, prolongando la durabilidad
de su construccion.

iAhora puede recibir informacion sobre
nuestras innovaciones en productos y servicios!
Envienos su email a mercadeo.cr@Qintaco.com
y entérese de las novedades que INTACO tiene para su negocio.

WWW.INTACO.COM ° Centro de Atencién al Cliente: 2205-3333
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: Ya NO importa qué hag
4l otro lado de la pared

Selle, impermeabilice
y pinte de una sola vez.

DRY COAT de LANCO
tiene el poder de 3 en 1.

Los expertos recomiendan Lanco

Comparta con nosotros su proyecto nuevo o de remodelacion. Busque en los centros de pintura o en
ferreterias al experto en pinturas, él le recomendara el producto Lanco ideal para sus necesidades.
O bien llamenos al 2438-2257, donde uno de nuestros especialistas le asesorara. www.lancopaints.com
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Paace Automechanika de México, mostrd lo ultimo de las tendencias del mundo automotriz, en accesorios, repuestos y tecnologia.

10 PINCELADAS

18 MERCADEO

¢Ya conoce sus mejores clientes?
Muchos comerciantes y vendedores olvidan
- 0no conocen - que el 80% de las ventas las
generan solo un 20% de los clientes. De ello,
se origina la enorme preocupacion por rete-
ner al cliente, especialmente aquellos que
hacen las grandes compras.

20 EN CONCRETO

¢A cual 28 le apunta usted?

Los nubarrones que se tienden sobre el mer-
cado de techo, se levantan sobre una “fiera”
competencia, sobre todo para laminas de
mayor comercializacion como las de calibre
28.
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24 ESPECIAL

Herramientas eléctricas

En el Ultimo afo, el “boom” de este tipode
herramientas se ha desatado, al incrementar
el consumo de los usuarios, lo que hace que
muchas ferreterias sumen en su inventario,
este rubro, que ya sobrepasa entre toda la
oferta promedio un 15%.

31AUTOMOTRIZ

Feria Automechanika de México

34 Baterilleros enfilan sus baterias

El mercado de baterias se debate entre una
marcada oferta, casi complaciente para
todos los gustos en cuanto a precios, calida-
des y garantias, y con de cerca de 4 millones
de vehiculos, que consumen o compran
cerca de 35 mil unidades mensiales, lo que lo
hace arrebatadoramente atractivo, los ofe-
rentes se disparan en una pelea encarnizada
por una tajada mas grande del pastel.

enlinea.com

36 PERFIL
Y qué hay de nuevo, Bticino?

38 EL DEPENDIENTE

¢Cuando un cliente le pide un producto para
tapar goteras, cuél recomienda primero?
¢ Por qué?

39 CIMIENTOS

40 EL FERRETERO

De trailero a ferretero...

Erick Alfaro, un dia de tantos, después de
tanto trajin, cuando ya habia pasado la fron-
tera de México, y atras habia quedado el viaje
hasta Georgia, se dio cuenta que ya estaba
cansado, muy cansado, y de no ver a su
familia, por lo que optd por abrir, hace 5
anos, una ferreteria en El Cacao de Alajuela.




AHORA TODAS
NUESTRAS PINTURAS

acrilicas
LI BRE§ DE
amoniaco

LIME TWIST
89YY78/269

GRUPO
KATIVO

EN PROTECTO, ESTAMOS

A LA VANGUARDIA. POR ESO,

PARA QUE LAS PAREDES DE TU HOGAR
ESTEN A LA MODA

TE PRESENTAMOS

EL COLOR DEL ANO
Y LAS TENDENCIAS DEL 2011.

*<Profecfo

LA DURADERA

Encuentra en nuestras tiendas todo lo que necesitas para decorar
® Color @ Home ® Color Touch ® Asesoria en decoracién gratis.

Visita ademds nuestro nuevo sitio web
con tips y herramientas para renovar tu hogar.

Buscanos en: [i Color Fans www.grupokativo.com




En nuestra
proxima edicion

SETIEMBRE / TYT 183
Abrasives

Si los abrasivos representan mas del
8% del total de inventario en una ferre-
teria, busque que los suyos sean de los
primeros en venta, a traves de TYT.
Productos: discos, lijas, piedras de
esmerilar, corte, desbaste, espatulas,
esponjas, productos para pulir, masca-
rillas, ropa de trabajo, bandas hojas y
discos de lija, discos para sierra denta-
dos y diamante

Los mas vendidos

Un catalogo y guia de compras con los
productos de mas alta rotacion para los
canales ferretero y de la construccion

Cierre Comercial: 22 de agosto

Braulio Chavarria
braulio.chavarria@eka.net
Tel.: 2231-6722 ext.137
Cel: 8372-1192

Ly O HO
Mario Leiva (derecha), Gerente de Ventas del Eléctrico Ferretero, hace entrega de la
moto a Didier Fernandez (centro), Gerente General de Grupo Santa Barbara, premio que

obtuvieron con la promocién del Mes Eaton.

iMes electrizante!

La promocion del mes Eaton que celebro el
Eléctrico Ferretero, dejé la primer ferreteria
feliz.

La alegria le llegd a Grupo Santa Bérbara, al
resultar ganador de una motocicleta Honda
125 cc, nueva de paquete, ideal para el servi-
cio express, en las ferreterias.

Segun Mario Leiva, Gerente de Ventas del
Eléctrico Ferretero, esta promocion se hizo en
conjunto con Eaton, y consistié en que las
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ferreterias recibian una accion, por cada ¢250
mil de compra.

Pero las oportunidades para los ferreteros no
paran ahi, ya que Leiva anuncia que el mes de
setiembre, también traerd una moto. “Entre
mas acciones obtenga una ferreteria, mas
oportunidad de ganar”.

El segundo sorteo se hara en combinacién
con el resultado de la loterfa nacional, del 09
de octubre.

“Oofersa

@mADISA

Suscribase en Www.tytenlinea.com o al Tel.: (506) 2231-6722 ext.152

6 AGOSTO 11 TYT o www.tytenlinea.com



HERRAMIENTAS
DE CALIDAD

El alto rendimiento de las herramientas MAKITA hacen que su trabajo
sea mas sencillo y placentero, digno de un profesional.
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Cod. 626251 Cod. 679214 Cod. 675153

Cod. 675197 || Cod. 675628 / 675737 / 675715 Cod. 677217

Contamos con un gran stock de accesorios para toda

- ° la linea de productos MAKITA, los cuales
'I 7 7 cumplen con altos niveles de seguridad,
I aa ALLLXL encuéntrelos en los principales distribuidores

de Abonos Agro.

CENTRAL TELEFONICA TEL: 2211-5000

www.abonosagro.com

Mayoreo Abonos Agro: De Madisa 200 mts norte y 200 mts oeste.
Horario: Lunes a Viernes de 7:00 a.m a 5:30 p.m. MAY““E“
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Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net

¢ Cémo desarrollar nuevos mer-
cados donde la competencia no
tiene ninguna importancia? Una
pregunta que no pareciera
encontrar su respuesta en nin-
gun diccionario, pero si la tiene la
zagacidad de un empresario, de
uno ferretero.

¢/ Cuanto pagaria usted por una
buena idea, una de esas que
cambian el rumbo de cualquier
negocio y que de inmediato arro-
ja ganancias? Probablemente,
mucho y talvez no tanto si ya la
tiene... Pero toda idea de nego-
cio, siempre nace a partir de
superar la competencia, y es que
competencia es cualquier empre-

sa que supere las expectativas
de sus clientes, pero si alguna
ferreteria satisface mejor que la
suya, a la hora de las compara-
ciones, su negocio sufre.

Y no se trata tampoco de perder
porque nadie esta para eso, se
trata simplemente de hacer un
alto en el camino, olvidar por su
momento su mas inmediato
competidor, y caminar a su pro-
pio ritmo, sin esperar para reac-
cionar, sino reaccionando prime-
ro. ;0 no es acaso la ferreteria la
mejor escuela para conocer las
necesidades de los comprado-
res?

Las solas promociones que 10s
mayoristas llevan a su negocio,
son las mismas que llevan donde
su competidor, por lo que enton-
ces, no hay que analizar mucho
para darse cuenta, que proba-
blemente en su &rea de influen-
Cia, y que es la misma que sus
adversarios, todos tienen lo
mismo.

Innovar la demanda, podria ser el
primer paso para restarle impor-
tancia a su competencia. ¢ Pero,
como lograrlo? Usted tiene los
productos, y si habla con sus

Ultimas noticias de www.

* Cemex indica que recuperacion de EE.UU seria méas lenta

8 AGOSTO 11 TYT »

compradores todos los dias, y si
sale a buscarlos antes de que
leguen a su tienda, sabrd con
certeza 10 que requieren, lo que
les gusta, o que buscan y hasta
la forma en qué requieren ser
atendidos.

Quizés todos tienen la misma
promocion y el mismo  precio
para cierta variedad de pintura,
s0lo por dar un ejemplo, pero no
todos podrian tener detras de la
promocion un especialista que
ayude al cliente a definir que es lo
que le conviene en cuanto a
decoracion o la solucion mas
pertinaz para su proyecto, o bien,
simplemente ir mas alla de la
venta, pues muchas veces el
cliente trae en su mente un pro-
ducto, cuando en realidad, lo
que requiere es otro 0 muchos
mas, y para ello basta con dedi-
carle un poco mas de los 5 minu-
tos que requiere una simple
venta, o 1o que demora tomar un
pedido.

Después de todas las preguntas
hechas atras, vale la pena termi-
nar con una reflexion: “dime
como atiendes vy te diré cuanto
vendes”.

enlinea.com

* Encarecida construccion chapina

¢ Goldtree reacciona ante apertura de segunda tienda Epa

¢ China busca controlar el 50% de sus importaciones de hierro

¢ Venta de cemento cay6 40% entre 2009 y 2010

tytenlinea.

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
Rsesor Comercial

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

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

Nuria Mesalles

Diseiio y Diagramacion
Nuria Mesalles

Irania Salazar Solis

wwwiytenlinea.com
Circulacion
suscripciones@eka.net

Tel. 2231-6722 ext152

tuercasy tornillos

www.tytenlinea.com

Tel. 2231-6722 Fax. 2296-1876
Apartado 11406-1000
San José, Costa Rica




Ventajas:

ZOCTITE.
* Epox;i !

, rellena y sella en materiales como
adrillo, vidrio, fibra de vidrio y plasticos

« Puede ser lijado, perforado y pintado.
- Resiste temperaturas de -30°C a 100°C.

s
o B B

METALICO

Adhesivo epodxico de dos partes
(Resina epoxica y catalizador) de
pegado fuerte y color metalico, pega,
reparay rellena.

Usos:

Es recomendado para unir o reparar los
siguientes materiales: Acero
inoxidable, Cromado, Niquelado,
Plomo, Cobre, Latén, Aluminio, Hierro y
en la mayoria de los metales.

Ventajas:

- Permite ser lijado, clavado, perforado,
etc.

«Para aplicaciones confiables en
condiciones severas resiste al agua,
solventes, aceites, acidos y grasa.

- Resiste temperaturas de -30°C hasta 150°C.

Para todos aquellos que tengan

alg0 que reparar

Anteojos « Juguetes « Muebles  Adornos - Espejos
Porcelanas « Relojes - Telefonos « Carierias « Plastico y mucho mas

es de vehiculos.
« Aplicaciones en materiales como madera, vidrio, fibra de vidrio,
ladrillo, concreto.
- Para aplicaciones de refrigeracion y aire acondicionado.

Ventajas:

« Se puede taladrar, limar y cortar una vez seco

- Resistencia a altas temperaturas, a acidos, solventes, grasas,
gasolina, aceite, agua y otros.

TRANSPARENTE

Pegamento Epoxico de pegado fuerte
y acabado transparente constituido
por resina epoxica y catalizador.

Usos:

Pega, repara y rellena. Es recomendado
para unir los siguientes materiales:
Ceramicas, Porcelana, Vidrio, Metal,
Madera, Fibra de vidrio, PVC rigido,
Poliestireno, Plastico en general.

Ventajas:
Resiste temperaturas de -30°C a 80°C.

Calidad ()



Ella es un “lince” para los negocios - . =

Uno de esos dias, después de
asesorar a uno de mis clientes, y
planificar junto a éste una estrate-
gia de exhibicion, lo que se cono-
ce como la estructura de los
“layouts”, me entro el “gusanillo” y
una idea en mi cabeza que no
pude quitarme con facilidad...

Fue entonces, cuando me die:
-4 por qué no una ferretera, si lo
que hago es asesorar a muchos
clientes con este negocio?

Tomé la decision, y sin temor me
die: - “lleana Alfaro, no hay por
qué dudarlo’™ , y un sabado me
subi al carro, y encontré un local
que me gusto, aqui en Santa Rosa
de Santo Domingo de Heredia.
Abri hace un mes, con el nombre
de Ferresumma, y aunque habria

querido un “Home Depot”, siento
que el negocio empieza a mover-
se bien, sobre todo que desde €l
inico hemos atendido un prome-
dio de 100 compradores diarios.
Me gusto este punto por ser una
zona de mucha industria y por el
alto transito que se genera.
Desde €l primer dia me propuse
tener una ferreterfa alegre, por eso
continuamente ponemos musica
y por las mafanas, tenemos un
animador para atraer mas clien-
tes.

Mi hermano Esteban es el adimi-
nistrador, mi mano derecha.
Anora también tengo un encarga-
do de compras para los negocios
del dia a dia, pero cuando se trata
de hacer negociaciones mas fuer-

i

lleana Alfaro lleva la “batuta” en su ferreteria Ferresumma, en
Santa Rosa de Santo Domingo. La acompafia su hermano
Esteban, como ella dice: “mi mano derecha”.

tes, me gusta estar presente.

De verdad, siento que esto de ser
ferrertera o traia en la sangre,
porque se requiere mucha creati-
vidad y hasta cierto ojo clinico
para los negocios.

Todos los dias, después de la
apertura, trato de darme animo y

repetirme que las muijeres pode-
mos hacer esto y mas, sobre
todo porque somos mas estruc-
turadas y hasta ordenadas, pero
claro con sumo cuidado porque
en una ferreteria no puede haber
exceso de orden porgue se con-
vertiria en otra cosa.

Condominio Industrial Parque Condal - Tibds - San José

Anticorrosivo Industrial brinda proteccién y un acabado duradero a las superficies metalicas

e www.pinturasdicolor.com e Tel: 2433-2727 o Fax: 2433-2423
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YA CON NOSOTROS

En exclusiva la nueva linea disefiada para el contratista profesional.
Torneca y Milwaukee piensan en su ferreteria.

MOD. 6278-20

MOD. 6130-33

MOD. 5385-20 [] MOD. 5375-20

e Mayor Eficiencia e Mayor Seguridad e Mas Durabilidad

‘.\\\ Distribuido por

) : \ \\\
Tel.: 2207-7777 www.torneca.com & To RNECA

Siguenos en : n m



¢Cianto le va a agregar?

¢,Conoce la calidad de los agregados que vende? ;Si un cliente le pregunta por las
dosificaciones basicas para una mezcla de concreto idénea, sabe qué responder?
Segun Luis Cerdas, Gerente de Ventas de Agregados, de Pedregal, para muchos cons-
tructores la buena utilizacién de los agregados no ha sido una prioridad.

“El agregado representa mas del 60% del volumen total de la mezcla de concreto, de ahi
que tiene enorme influencia sobre las resistencias finales del mismo”, dice.

Argumenta que en cuanto a su participacion porcentual, en el costo total del concreto,
los agregados representan cerca del 40%. “Una buena seleccidn podria redundar signi-
ficativamente en la reduccidn del consumo de cemento y en el costo final de la mezcla”,
agrega Cerdas.

Luis dice que los ingenieros, arquitectos y maestros de obra, por lo general, no le dan
importancia a la seleccion de los agregados v la decision de compra se basa solo en el
precio.

En ese sentido, los ferreteros, para no acarrear problemas, deberian exigir a sus provee-
dores cumplir con especificaciones técnicas y controles de calidad, para asesorar a sus
compradores en las dosificaciones correctas.

“a verdad vendemos los agregados, pero no sabemos si el proveedor puede demostrar
la calidad de éstos, y no conocemos nada acerca de las dosificaciones, pues eso siem-
pre lo saben los maestros de obra”, indicd Carlos, un vendedor de ferreteria que prefirio
no ser identificado a cambio de sus declaraciones.

j--Suba seguro en lo Mejor...!

AL LRI

Luis Cerdas, Gerente de Ventas de Agregados
de Pedregal, dice que los proveedores deberian
dar a los distribuidores una tabla con dosifica-
ciones para los agregados que vende.
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Calidad y tecnologia ™=
al alcance de todos. |

ViaKon

¢ Por qué conformarse?

Viakon® pone a tu alcance su linea de cables para construccién
THHN desarrollados con tecnologia de punta para ofrecerte la
maxima calidad consistentemente, porque...

® Nuestros cables y alambres THHN cumplen satisfactoriamente
la normativa americana®), asi como la chilena SEC vy la colombiana Retie.
® La construccion de 19 hilos en los calibres 14 AWG al 2 AWG,

garantiza una mayor flexibilidad facilitando su instalacion.

@ Debido a su recubrimiento RAD (Recubrimiento Altamente Deslizable) en
calibres a partir de 1/0 AWG se obtiene un considerable ahorro de tiempo
v esfuerzo al momento de su instalacion.

@ Cuentan con un marcado secuencial en cables a partir de 1/0 AWG, ayudandote a
llevar un mejor control sobre los despachos y durante la instalacion del cable.

® Ofrecemos un empague en cajas de alta resistencia con ventana de verificacion
del color del producto para lograr un seguro almacenamiento.

 VIiaIKON'

CONDUCTORES MONTERREY

da vida a tuw

www.viakon.com

Informacién y Servicio: _
exportaciones@viakon.com
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Hay muchos negocios que se quedan estaticos,
inmutables, quietos donde esta... Sin embargo este
no es el caso de Construplaza, pues hace muy poco
se hicieron con la distribucion para el pais de 0s pisos
italianos Fiandre, ideales para negocios como hote-
les, clinicas, hospitales y para areas de alto transito.
Seguin comentd Sebastian Fait, Gerente General de
Construplaza, cuando nos lo encontramos exhibien-
do en la feria de hoteles y restaurantes: Exphore, “se
trata de un porcelanato que tiene la ventaja de ser
antibacterial, gracias al diéxido de titanio que posee,
e incluso es facilitador de la limpieza”.

Agrega que todo es parte de la incursion y blisqueda
de oportunidades de la empresa. “Sabemos que se
trata de pisos de calidad, y queremos incursionar
POCO a poco”, dice.

Los pisos vienen en variedad de colores y en tamarios
diferentesque van desde 150 X 75 cmy 60 X 30 cm.

Construplaza inicié la distribucion de los pisos italianos Fiandre. Sebastian Fait
(derecha) dice que vieron una oportunidad de incursionar en el sector de hoteles
y restaurantes y por eso se vinieron para Exphore.

CENTRAL : 506) 2243-1676

MAYORED : [506) 2243-T677 _
FAX : (506) 2256-4090 5
La'Uruca.d F

E-MAIL
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ienda
erretera

La feria mas grande al por mayor de productos

para ferreteria, construccion y automotriz.
FER ETERA 1, 2y 3 de junio 2012 « Eventos Pedregal

Organiza:
tuercas y tornillos

Reserve su stand. Braulio Chavarria ¢ braulio.chavarria@eka.net Tel.: 8372 1192

Registrese para obtener su entrada en www.expoferretera.com
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El dia que Yesenia Barahona, de Ferreteria el Roble, de Tobosi, estimé
que cualquier negocio afin, sin importar el tiempo que tuviera en el mer-
cado era competencia, sirvié para que a Jorge Araya, Administrador de
la Ferreteria Ortiz, en Sabana Grande de Tejar, se le iluminaran los 0jos
y se diera cuenta que apenas en los pocos dias de apertura que llevaba
el negocio, ya era tomado en cuenta por sus rivales del mercado.
“Abrimos en octubre pasado y las cosas aunque no son faciles, poco a
poco se han ido acomodando, sobre todo porque la ferreteria atrae
muchos clientes que posteriormente pueden convertirse en comprado-
res para nuestro negocio principal que es la venta de casas con llave en
mano”, -dice Jorge- “y es que por aqui pasan muchos carros, que se
ven atraidos por las herramientas y porque basta con parar y caminar
unos pasos”.

“Un dia, mientras atendia el negocio de prefabricados, mi jefe me toco
la espalda y me dijo: “eso de la ferreteria, parece bueno... jvos le entra-
rias? Y como 1o vi como una oportunidad, le dile que si, y aqui esta-
mos...”.

“Aunque estoy solo, y a como van las ventas, siento que un dia de estos
vamos a tener que ampliar mas el inventario y buscar otra persona que
nos ayude. Con decirle que solo el sabado pasado en la mafana, me
llegaron 50 compradores”, dice Araya con ilusion.

“Trato de que todo sea un complemento. Al que no pregunta, le informo
que también tenemos el servicio de prefabricados en cualquier parte del
pais, pues nunca se sabe donde puede brincar la ligbre”, asiente Jorge.
“Desde octubre para acé, sin saber qué era esto, empecé a aprender, y
puedo decir que la ferreteria tiene hoy un apasionado mas”.

Rl
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Jorge Araya, Administrador de la Ferreteria Ortiz, En Sabana
Grande de Tejar, en Cartago, trata de que la ferreteria sea com-
plementaria al negocio de prefabricados que tiene la empr

WWW. com
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EN SU TRABAJO
www.imacasa.com
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MERCADEO c'va connce sus
mejores clientes?

Muchos comerciantes y vendedores olvidan - 0 no conocen - que el 80% de las ventas las generan
solo un 20% de los clientes. De ello, se origina la enorme preocupacion por retener al cliente, especial-
mente aquellos que hacen las grandes compras.

n general, los consumidores

tienden a seguir comprando

en el mismo lugar en un por-
centaje muy alto. Lo que se pier-
de de clientes anualmente, cuan-
do el negocio les atiende bien, es
menos del 15% y esto porgue los
compradores se mudan a otro
lugar, fallecen y una pequefa
minorfa es atraida por la compe-
tencia.
No hay que tener un doctorado
en mercadeo, para darse cuenta
de algo tan simple. No percibirlo
ignorarlo 0  desaprovecharlo,
puede ser desastroso. Muchas
veces |os datos que se tienen no
son analizados por el departa-
mento mercadeo adecuadamen-
te y si se realiza, no se sacan
conclusiones para tomar accion.
Lo peor de todo, es que los datos
se aglomeran en carpetas y no se
toma medida alguna. Datos que
no generan informacion e inteli-

gencia no sirven de nada. Es
€omo no tenerlos.

Desde tiempos lejanos
¢Sabe cuales son sus mejores
clientes, cuando y cémo com-
pran?

Por o general, nadie permanece
estatico. Las personas y empre-
sas van teniendo mas ingresos y
con ello, nuevas necesidades. Se
olvida que se puede generar
mayores ventas de los clientes
existentes, aplicando el concep-
to de ventas cruzadas.

El método que se recomienda,
desde tiempos lejanos, incluye
los siguientes aspectos:

1. Identificar los mejores clientes
Por lo general, un 20% de los
clientes de una empresa son los
que son mas rentables. Al igual
que en toda fuerza de ventas, un
20% de los vendedores es el que
produce el 80% de las ventas.

En la clientela sucede algo muy
similar, es el universal principio
del 80-20 o Ley de Paretto.

2. Identificar las “oportunidades”
en los nichos del mercado.
ldentificar las relaciones estadisti-
camente significativas como la
rentabilidad, comportamientos
(frecuencia de compra, demanda
de servicio) y sus caracteristicas
demogréficas (edad, ingresos).
Esto es identificar los beneficios
que cada segmento requiere y 10
que cada uno esta dispuesto a
pagar por ellos.

3. Identificar los beneficios que
impulsan las compras

Identificar las razones de compra
de los consumidores. Muchas
veces se debe reconfigurar las
ofertas, hacer cambios en la
entrega, modificar precios, para
eliminar deserciones de los clien-
tes rentables. Muchas empresas
tienen gran cantidad de clientes

no rentables, o que demoran
mucho en pagar. Estos son las-
tres para dar atencién a los bue-
nos clientes.

Incluso las ofertas que pueden
hacerse en una ferreterfa tienen
un ciclo productivo, y conforme
avanzan, empiezan a bajar su
venta, por lo que es necesario
estar presto a disefiar nuevos
atractivos. No espere a que el
proeveedor desarrolle las ofertas
por su negocio, inicie usted y
proponga...

4. Asignar recursos de forma
estratégica

Los recursos de mercadeo - per-
sonal de ventas y de senicio -
pueden incrementar 10s ingresos,
cuando son asignados racional-
mente. Esto es cuando se cono-
ce perfectamente 1o que los bue-
nos clientes requieren y necesi-
tan.
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0 Que para unos es oro, y
aunque lo sea, para otros no
brilla tanto como para asegu-

rar que se le pueda llamar verda-
dero oro, del que todos buscan.
El inicio de esta historia nos sirve
para introducimos en la “nebulo-
sa” que se tiende sobre el merca-
do de laminas onduladas de zinc
numero 28, para techo, que son
de las de mayor comercializacion
en ferreterias y depdsitos del
pais.

En Costa Rica, hay varios oferen-

tes para este producto, dos de

ellos son precisamente Metalco y

Ternium, éste Ultimo tiene mucho

menos tiempo que el primero de

estar en el mercado, pero que
igualmente, cuando llego lo hizo

reclamando su tajada de pastel, y

ahi esta en plena contienda.

Al consultar la norma que rige

para este tipo de productos

(laminas de zinc), proceso de

normalizacion que fue desarro-

llado por el Instituto de Normas

Técnicas de Costa Rica

(INTECQ), por representantes de

ambas empresas fabricantes y

distribuidores, se detalla en una

de las tablas para espesores

(calibres) que se designa a las

laminas numero 28, como aque-

llas que posean un espesor
nominal de acero base (mm) de

20 AGOSTO 11 TYT e www.

0,32, una tolerancia del espesor
de acero base (mm) de +- 0,02y
un grado de recubrimiento R (G/
m2) 180 o lo que es lo mismo
180 gramos por metro cuadra-
do.

“En la calle, hemos encontrado
aceros mas delgados y sellados
como 28, que se salen de la
norma”, dice Carlos Alberto
Carranza, Ingeniero de Servicio
al Cliente de Metalco.

Ante esto Carranza supone que
quienes comercializan con ace-
ros mas delgados, para llegar al
0,32 requerido, “probablemente,
recubren el faltante con zinc”.
Asi, Carranza subraya que las
laminas que Metalco comerciali-
za bajo este calibre, cumplen
con lo establecido por la norma;
0,32 de acero base, mas el
recubrimiento, “por 1o que cual-
quier medicion que se haga
deberfa superar este espesor”.
Sin embargo, indica y hace la
salvedad que para competir con
lo que llama el mercado “des-
leal”, la empresa saca un 0,30
comercial, “que sigue siendo un
28, a competir con ese mercado
desleal y que hace un par de
anos empezd a meter aceros
mas delgados, a precios meno-
res, con sellos de 28", sostiene
Carranza.
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Los nubarrones que se tienden sobre el mercado de techo, se levantan sobre una “fiera” competencia,
sobre todo para laminas de mayor comercializacién como las de calibre 28.

- ¢(Pero, al ser laminas que
son 0,30, como pueden decir
que son 28?

- Nosotros buscamos aclararle al
cliente y no engafiarlo. Esta lami-
na comercial se sella como 28 y
entre paréntesis dice 0,30 mm.
Aqui presenta 0,2 milimetros mas
delgada que la tradicional, y el
cliente va a tener la posibilidad de
escoger entre dos laminas 28.
Una va a ser mas delgada, con el
mismo recubrimiento que es lo
que define la vida Util del produc-
to, por 1o que no es un producto
de inferior calidad. La diferencia
esta en el espesor del acero
base, y esa reduccidn en el costo
de la materia se lo trasladamos al
cliente y le damos un producto
mas econémico.

- ¢Y qué pasa con la compe-
tencia, funciona igual?

Inicialmente, cuando ellos
sacan su 28, es un producto mas
barato, y muchos clientes lo
empezaron a comprar. Al analizar
este producto nos dimos cuenta
que no podiamos bajar la calidad
del acero para competir en pre-
cio. “Entonces, salimos al merca-
do a competir con un producto
similar que es el 0,30 que sigue
siendo un 28. 0,30 es el limite
inferior.

- ¢Y qué han hecho para evi-
tar eventuales confusiones en
el mercado?

- Estamos haciendo toda una
campana a nivel de capacitacio-

WWW.

nes con las ferreterias, para que
los ferreteros puedan explicar a
sus clientes, pues son éstos los
que mas resienten por ejemplo,
Pesos, pues no s la misma lami-
na de antes, y hay que explicarles
que son dos aceros diferentes,
que van a sentir una diferencia en
SU espesor.

- ¢Al estar igualados con la
competencia, como usted
sefiala, con un producto simi-
lar, donde esta la diferencia?
- No los va a encontrar iguales,
porgue son diferentes en recubri-
miento de zinc. La cantidad de
gramos por centimetro cuadrado
que tiene el nuestro es superior.
El usuario final, al adquirir el del la
competencia, con 1o que se aho-
fra en precio, va a tener que
hacer una inversion en el corto
plazo para el mantenimiento del
producto porque su vida Util se
va a ver reducida.

laotracara

Ahora bien, como el rompecabe-
zas no se puede armar si faltan
piezas, también nos fuimos a
Ternium, para conocer 1os crite-
rios que Se manejan con respec-
to al mercado, y a la tan “clava-
da” lamina de zinc numero 28.
De inmediato, y antes de que nos
acomodaramos en  nuestro
asiento, Fabio Villalobos, Gerente
Comercial de Ternium, fabrican-
tes de las ldminas Zintro, indico
que “en realidad para mi, 28 solo
hay uno...”
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Villalobos indica que el calibre de
la Idmina ndmero 28 que siempre
se ha vendido en Costa Rica, es
de 0,32 milimetros de espesor,
mas una capa de zinc (G 60) que
es de 0,6 onzas por pie cuadrado
y eso le agrega mas 0 menos
0,03 milimetros al espesor, por lo
que la lamina 28 que se ha ven-
dido en el pais tiene un espesor
de méas o0 menos 0,35 milimetros.
“Esto ha sido como una norma
no escrita en el pais hasta que

Inversiones Ferreteras
Lucas, Paraiso de Cartago:
‘aqui manejamos dos marcas:
Ternium y Metalco. Nunca
hemos tenido problemas con
ninguno, pues asesoramos hien
a los clientes”, Alfredo Brenes,
Propietario.

Materiales Ferresparza,
Esparza Puntarenas:
“Manejamos las dos marcas:
Metalco y Ternium. Ternium lo
tenemos por el precio y Metalco
por la calidad. Sabemos que
hay un 28 que es muy comer-
cial, pero siempre tratamos de
asesorar bien al cliente”, José
Andrés Jiménez, Administrador.
Construexpress, Alajuela:
“Vendemos Metalco. Ellos nos
ofrecen y comercializamos con
el 28, y otra ldmina que es mas
comercial que viene siendo
como un 28,30", Freddy Guillén
Administrador.




INTECO publico las ultimas que
dicen qué es 26, 28, y qué es 30.
Y como ha sido una norma no
escrita, algunos fabricantes han
optado por vender, en lugar de
una lamina con una base de
acero de 0,32 més 0,6 onzas de
zinc, una con menor espesor,
como por eiemplo 0,30 con 0,4
onzas de zinc y eso viene dando
0,32, en total”.

Agrega que en el mercado siem-
pre se han vendido otros espeso-
res como 30 y 32 que son mas
delgados, “y algunas empresas
han sacado una lamina que es 29
que marcan como 28 y le ponen
apellido”, dice Villalobos, a lo que

29
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sostiene que “nosotros hoy solo
tenemos un 28 que es el que
es...”.

- ¢De acuerdo con su afirma-
cion, como podria el distribui-
dor percibir que efectivamen-
te estd comprando un 28 que
si es un 28 puro (por llamarlo
de alguna forma)?

- Ahorita lo va a empezar a perci-
bir cuando salga la norma de
INTECO que apenas tiene dos
meses de estar publicada y que
obedece a una normativa donde
sentaron a fabricantes, distribui-
dores, consumidores, laborato-
rios y concensaron que el 28 es
el 0,32 con una tolerancia del

£special de techos
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espesor de acero base (mm) de
+- 0,02,

- ¢ Existe alguin rango de espe-
sores que determine una
lamina 28?

- No. Por gjemplo, una lamina
con un espesor por debajo de
0,32, digamos que una 0,30,
serfa una lamina ndmero 29. el
asunto es que en la calle hay
varios 28, y como le repito, solo
hay un 28.

- ¢Y qué hacen ustedes para
que este asunto le quede
claro a la red de distribucion?
- Tenemos una campana de difu-

enlinea.com

sién dirigida a todos nuestros
clientes, en la que enfatizamos
sobre las ventajas de nuestros
productos e insistiendo en que
s0lo debe haber un 28 y que
segun la norma, todo o deméas
debe marcarse distinto.
Villalobos sustenta que gracias a
los procesos de fabricacion que
posee la empresa, les permite
mantener un nivel de precio com-
petitivo para sus laminas 28 con-
tra las que su competencia
comercializa con menor espesor
y que se venden como 28. Y
concluye diciendo que “ser com-
petitivo no puede pasar por hacer
trampa”.
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En el ultimo afo, el “boom” de este tipode herramientas se ha desatado, al incrementar el
consumo de los usuarios, lo que hace que muchas ferreterias sumen en su inventario, este

rubro, que ya sobrepasa entre toda la oferta promedio un 15%.

Sierra circular Milwaukee 7- %", 15 AMP.
Motor de 15 Amp 120 V y 1,600 Watt,
5,800 RPM. Guarda y cuerpo de magne-
sio y peso ligero. Corte de Capacidad
56° con parada en 45°.

Sierra caladora Milwaukee.
6AMP. Motor de 6 Amp,
120V, y 600 Watt. Cambio
de segueta sin llave.
Ahorra tiempo cambiando
seguetas. Velocidad varia-
ble.

Distribuye: Torneca
Tel.: (506) 2207-7730

Esmeriladora  Milwaukee
4-1", 7.5 AMP. 7.0 Amp,
750 MWO Motor - 11,000
RPM. Escapes mditiples.
Disefio que reduce el
calentamiento de motor
por el sistema de ventila-
cion que posee. Guarda
sin llave.

Rotomartillo Milwaukee 7%”. Compacto.
Motor de 6.4 Amp, y 670 Watt. 0-1,290
RPM, 0-3,700 GPM. Fuerza de Impacto-
2.7J de energia para perforar concretos
fuertes. Operacion de 2 modos - Selector
de taladro o rotomartillo.

Esmeriladora angular 4 2". 120 V - 60
Hz. 6 Amperios. Diametro maximo de
disco: 4 ¥2". 10.500 RPM.

Taladro percutor.
120 V - 60 Hz. 6.3
Amperios. Shock 12",
Reversa. Velocidad
variable: 0 - 2800
RPM. 44800 / m.

Taladro %. 120 V - 60
Hz, 3.3 Amperios.
Shock %", Reversa.
Velocidad variable.

A

Distribuye: Reposa
Tel.: (506) 2272-4066

Disco de esmerilar
metal Norton. 9 x
X % BDA 640. Para
cortes de acero, hie-
rro hundido nodular,
bronce duro y mate-
riales ferrosos en
general.

Distribuye: Transfesa
Tel.: (506) 2210-8989
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Disco surface strip
Norton. 4 % x % .
Remosion de tintas, Oxi-
dos y masillas. Son de
extrema durabilidad y
resistencia, se utilizan
para limpieza y prepara-
cion de superficies de los
mas variados materiales.
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Esmeril Angular de 97, uso indus-
trial, 8 Amps, 6000 RPM.

Tronzadora 14”,, uso industrial, 8
Amps, 2400 RPM.

Taladro 1/2”", uso industrial, 5

Amps, 0-1800 RPM.

o
: —
P

Sierra Gircular, 7-1/4”. uso indus-

trial, 6 Amps, 4500 RPM.

A

Distribuye: Tornicentro

Tel.:

(506) 2239-7272

tytenlinea.

Disco Flap Maxi Norton. 7 x 7/8 pulga-
das, grano 40. Acero inoxidable, aluminio
metales ferrosos y no ferrosos. Desbastan
y dan acabado al mismo tiempo. Se utili-
zan en lijadoras y esmeriladoras angulares
para desbaste de soldadura, eliminacion
de puntos corrosion.
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Distribuye: Capris
Tel.. (506) 8000-227-747
(8000 Capris)

Taladro a baterfa BS12 Metabo y con mas de 100 accesorios en
maletin. Accesorios: puntas atomnilladoras, brocas para madera, bro-
cas para piedra, brocas para metal, brocas de paleta para madera,
alicates, cinta métrica, tornillos y expanders, cubos, portapuntas

Taladro atornillador de percusion a bateria. 18 V, 13
mm. 0-450 RPM / 0-1450 RPM. Proteccidn electroni-
ca contra sobrecarga, con control de la temperatura
integrado que protege la maquina y el acumulador.
Cambio de marchas manejable con una mano. 28000
golpes por minuto.

Esmeriladora angular con baterfa. 18 V. Discos de 125
mm. Cubierta protectora protegida contra torsion,
ajustable en pocos segundos sin herramientas. Seguro
contra arranque involuntario. Motor robusto y resisten-
te al desgaste. Carcasa delgada del motor para un
manejo optimo

Sierra caladora con bateria. 18 V,, Corta madera 135
mm. Metal NF 35mm. Cambio “Quick” de la hoja de
sierra sin necesidad de herramientas. Electronica
variospeed (v) para la modificacion continua del nime-
ro de revoluciones. Sistema de control multifuncional
para la proteccion de maquina y bateria.

Sierra circular portatil 165 mm a bateria 18V. Metabo. Hoja de sierra
de metal duro. Fécil cambio de hoja gracias al bloqueo del husillo de
trabajo. Placa guia completamente cerrada rodeando la maquina para
un apoyo seguro. ndicador de corte visible y ajustable con precision
para serrar segun trazado previo.
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Taladro y atornillador. lon litio. 12 vol-
tios. Marca DeWalt, inalambricos,
compactos, livianos. Con 3 puntos led
para un area de vision mas amplia,
aguantan 3000 recargas, 207 tomillos
de 2 " con una sola carga. 16 niveles
de torque.

Atornillador para gypsum con ajuste de Rotomartillo SDS. Max 1 9/16”. Motor 12
profundidad porta puntas. Magnético. Amp. 110 V.

110V, motor de 1300w 1-4/5 HP. Marca

Neo.

Esmeriladora industrial 4 2" 11000 Taladro inalambrico 18V. 24 posiciones
RPM. Incluye 7 discos gratis, 5 de corte de torque, con luz led y bateria de lon
metal y 2 diamantados para concreto. Litio. Marca Neo.

EN SU TRABAJO

A www.imacasa.com
Distribuye: Importaciones Vega

Tel.: (506) 2494-4600 . J é / / /
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Distribuye: Cofersa
Tel.: (506) 2205-2525

\

Corta, lija y fresa diferentes tipos de materiales como madera, metal,
pléstico, yeso y azulejos. Compacta y liviana, facil de usar. Realiza
cortes, multidireccionales sin la necesidad de girar la maquina en el
sentido de corte.

Sierra circular, 1800 watts de potencia. Giro sin carga:
5000 min -1. Disco de sierra 7 %4”. Guia laser integra-
da. Peso 5,2 Kgr.

Lijadora orbital de presion 240 W. Oscilaciones sin
carga: 26000 / min. Control de presion. Velcro y gra-
pas como sistema de fijacion. Tamafio de la lija: 92 x
230 mm. Filtro de plovo. Peso: 2,3 kgr.

Taladro de percusidn. Practico y versatil. Interruptor
con velocidad variable. Peso: 1,6 kgr. Boton para tra-
bajos continuos. Conmutador para perforaciones con
0 sin percusion. Gonmutador de reversion a la derecha
e izquierda. Ideal para trabajos livianos en hormigon,
albariilerfa, acero y madera.

ha¥

Amoladora angular 4 ¥2". Empuriaduara: 56 mm de diametro. Carcasa
redondeada y superficie antideslizante. Potencia: 720 W. Control elec-
tronico de velocidad: alto torque para aplicaciones pesadas como
cortes en hormigon.
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Cepilladora JET 13",16” y 20", en poten-
cias de 1.5HP a 3HP, alimentacién 230V
monofasico, construccion en acero y hierro
fundido, caja de cambios de dos velocida-
des, cabezal de corte con tres cuchillas de
acero de alta velocidad, rodillos de despla-
zamiento en ambos lados, toma de aspira-
do para colector de polvo en 4",

Sierra Cinta JET 12", 14", 16" y 18", en
potencias de 3/4HP a 1.3/4HP, alimenta-
cion 115/230V monofasica, mesas de hierro
fundido, toma de aspirado de polvo en 4”.

A

Motor Universal de 2 HP,115V,50/60Hz.
Control del motor interruptor giratorio de
alta resistencia avance/apagado/retroce-
S0 con interruptor integrado de pie.
Velocidad del eje 38 RPM (disponible de
52 RPM). Portabroca tipo martillo con
insertos para mordaza desmontable con
accion basculante.

aTq

Aspiradoras Ridgid para mojado/seco, en
potencias de 2.5 a 6.5 caballos de fuerza
en capacidades de 4 a 16 galones, exce-
lente para su taller, lavacar y hogar

Distribuye: Reimers
Tel.: (506) 2290-1020

tytenlinea.
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Costa

La cultura del vino

Expo

27y 28 de octubre, 2011
Real Intercontinental Hotel & Club
Tower Costa Rica
Horario: 3:00 pm a 9:00 pm

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

Incluye copa, porta copa y degustacion
en los stands, directorio de
importadores, revista Apetito y Catas.

Compre su entrada aqui:

Digite en la secci6n de codigo de cupén,
la palabra eka (en mindscula) y
adquiera un 5% de descuento.

Rebeca Salgado: 2231-6722 ext 144
rebeca.salgado@eka.net

Patrocina: g/[[)(’ tito
Organiza: /llﬁﬂg%,{,m_

| Choferes de Alquiler
www.choferesdealquiler.com



Distribuye: Madisa
Tel.: (506) 2233-6255

Mini esmerilador Angular. Herramienta con switch tipo paleta y ventila-
cion frontal de enfriamiento para prevenir calentamientos excesivos.
Palanca sencilla para colocacion de la guarda sin herramental.
Carbones autodesconectables que evitan descargas y cajas de engra-
nes de bajo perfil para lugares pequenos.

Sierra circular de disco 7-1/4” para el corte de madera
solida y compuesta, triplay, aglomerados y acrilico.
Cuenta con transportador de angulos y zapatas.
Especializada en diversos cortes para madera, alumi-
nio y acrilico. El tamano de los dientes de las hojas
varia dependiendo del material a cortar.

Rotomartillo  broquero de 1/2° reversible.
Ofrece mayor potencia para perforar materia-
les blandos o de alta dureza. Permite taladrar
concreto y metal con su mandril de 2"
Permite hacer perforaciones en madera,
concreto, metal, baquelita, plastico y tabla
roca, dependiendo de la broca seleccionada.

Distribuye: Hidroca
Tel.: (506) 2290-6763

Atomnilladora a bateria. Sistema QuiXS de cambio
rapido de portabrocas. Fijacion directa de la punta
al eje. 21 posiciones de ajuste de par. Parada rapida
para atomnillado enrasado, Portapuntas integrado.
Marca Kress. Alsmania. 14,4 Voltios.

Taladro de percusion. Engranaje de dos velocidades.
Portabrocas de fijacion rapido de 13 mm de diame-
tro. Resistente a los impactos. Control electronico y
preseleccion de velocidad. Embrague de friccion de
seguridad. Marca Kress. Alemania. 850 Vatios.




La feria Automechanika de México mostro, el mes
pasado, lo mas actual de la industria automotriz en
cuanto a productos y tendencias.
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TAGHOU TERRILL COMPANY
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Baterilleros enfilan
sus baterias

Un sol de baterias Hasta troqueladas
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Especial de Baterias

Las hay con apellido de super Estas tienen plata
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Especial de Baterias

Solo 12 horas

Otras con Q

lllll

.
_i
13
¥ Wis
TF. !
| GARANTIZA ENERGIA
| —
.I. -

A
-E_t—l'lulﬂlr. L —
L: e g .‘
H ilI_ -

36 AGOSTO 11 TYT ¢ www.tvienlinea.com




= Y que hay de nuevo,

BTIGING

Juan Carlos Delgado, de Ferreteria Rojas, desconocia que no tenia que esperar a que pasara de nuevo el
agente vendedor de productos eléctricos de Bticino, para aclarar las dudas sobre las interrogantes que
mas de un cliente le habia transmitido. “No sabia que esta empresa tenia un departamento de servicio
técnico con atencién por teléfono”, dijo Delgado.

recisamente, uno de los
Pobjetivos de Bticino, segun

nos contd su Director
General, Federico Calderon,
“‘queremos retomar el contacto
con las ferreterias porgue son
parte vital de nuestro negocio”.
Sobre éste y otros temas, con-
versamos largo y tendido con
Calderdn, y esto fue lo que nos
compartio:
- ¢El cierre de operaciones a
nivel de fabrica, el afo ante-
rior, no signific6 darle mas
fuerza a los competidores
como Eaton, Schneider o
Eagle?
- La verdad no. En realidad, fabri-
cantes como tal, quedan muy
pocos, al punto de que son casi
limitados. Del 100% de la venta
nuestra, el 40% se manufactura-
ba aqui en Costa Rica, 0 sea que
el 60% se trala de México,
Francia, y otros paises. Fue la
menor proporcion de la opera-
cion la que se afecto.
- ¢Y ahora como hacen, de
donde estan importando los
productos?
- Desde México, pues ahi hay
una planta que esta a nivel de las
fabricas de Italia, de primer
mundo. Ellos tienen mayores
medios de produccién que los
que teniamos aqui. “No es una
perdida de mercado, es solo que
le dimos a una filial la tarea de

producir y nosotros nos estamos
especializando en distribucion y
comercializacion.

- En distribucién y comerciali-
zacion estan todos, incluyen-
do sus competidores.
¢Entonces, en qué estarian
marcado diferencia?

- Nos estamos enfocando 100%
en el negocio. Tenemos los 0jos
puestos en el servicio al cliente.
- ¢Es que acaso antes, se
tenian puestas las miradas en
otra cosa?

- No. Lo que pasa es que si antes
habia 5 6 6 variables a conside-
rar, la mitad era del area produc-
tiva y la otra parte era de comer-
cializacion, y hoy el 100% esta
enfocado a la relacion con el
cliente y en el desarrollo de nue-
VoS negocios con ellos.

- ( Esta estrategia, de no tener
fabricacion directa en el pais,
les ha permitido ampliar la
porcion de mercado?

- Es dificil medirlo porque esta-
mos en un momento donde el
mercado se esta recuperando de
la caida que sufrid, pero si le
puedo decir que el resultado es
bueno, por encima de lo espera-
do, pero no le podria decir si
estamos ganando mercado.

“No somos una variable de pre-
cio”

- Usted habla de un incremen-
to en las ventas. {Qué han

?

hecho para vender mas?

- Ampliamos el mix de produc-
tos, lo que no significa que
hemos dejado de vender unos
por otros. Hemos crecido en la
venta de lineas tradicionales y
otras nuevas que antes reporta-
ban movimientos marginales.

- ¢En este momento, con
tanta oferta, por qué un ferre-
tero tiene que vender Btcino?
- Es que el cliente debe tener
surtido para ofrecerle opciones a
sus compradores. Bticino es una
marca que por mas de 50 afos
ha estado en el pais, lo que lo
hace un producto confiable y
bien respaldado, y que no le va a
dar problemas a los clientes de
los ferreteros.

}

- ¢Cuando el precio es una
variable muy fuerte en el mer-
cado ferretero, como entra a
jugar Bticino?

- Nosotros no somos una varia-
ble de precio. “Por ejemplo, el
interruptor de menor precio en el
mercado anda por los ¢500 y
uno nuestro tiene un precio de
¢750, que en términos porcen-
tuales es una diferencia de un
50%, y en absolutos de ¢250,
que le pueden evitar al usuario
tener que buscar a un electricista
para que se lo cambie, recibir
una descarga eléctrica u otra
consecuencia. Entonces, es

importante que el ferretero aclare
y tenga claro lo que vende”.

Federico Claderén, Director General de Bticino, asegura que el
hecho de no tener fabricacion directa de productos en el pais, no
hizo que la empresa perdiera fuerza en el mercado.




EL
DEPENDIENTE

Edwin Salazar, Encargado de Compras, Ferreteria Escazd,
Escazu Centro, 29 afios de experiencia

Lo primero que recomiendo es la cinta tapagoteras porque tiene muy
buena adherencia, es facil de aplicar, y siempre contamos con este
producto. Aqui manejamos Sista.

Rocio Argiiello, Encargada de Ventas, Ferreteria Arpe,
Alajuela, 16 afnos de experiencia

Por lo general, recomiendo Duretan por la eficiencia, y sobre todo
porgue atendemos muchos clientes especializados, que buscan este
tipo de productos. Un ejemplo, son los que se dedican a la intalacion
de canoas que lo usan para sellar goteras, ademas es pintable y tiene
muy buena adherencia. En el caso de la cinta, ésta presenta algunos
problemas como que llega a derretirse.
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Jeffrey Obando, Proveedor, Maderas Camacho, Escazli
19 aios de experiencia

Todo depende del tipo de cliente y de lo que requiera. Por ejemplo, si
es una gotera comun, facil de solucionar, recomiendo la cinta tapago-
teras porque es mas limpia y el cliente no se va a ensuciar. Pero siya
es una gotera que genera un problema mas grande, como en una
canoa, recomiendo hacerlo con Duretan.

Alonso Segura, Administrador y Encargado de Compras
Almacén Eléctrico Indudi, La Maravilla de Alajuela, 14 aios de
experiencia

Lo primero que recomiendo es la cinta tapagoteras, pues la mayoria
de los clientes entran directamente pidiendo este producto.

Cuando el comprador advierte de que se trata de una gotera mucho
mas grande y que requiere mucho mas atencion y mas trabajo, reco-
miendo el Duretan.
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CIMIENTOS

Ene Feb Mar Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
499.74 49929 49792  497.04 522.89 52275 556.61 556.77 559.07 56051 536.75 560.85
565.16 57013 568.35 57051 57807 58163 579.90 591.04 59316 59156 586.31 563.07
571.81 56511 55845 528.09 51556 54638 541.02 52271 51126 51573 51918 512.84
518.09 509.08 506.72 50524 50644 51320 508.95

Fuente: Banco Central. http

://www.bcer.fi.cr (indicadores econdmicos / informacion diaria

TASA DE VARIACION DEL TIPO DE CAMBIO EN ULTIMOS 12 MESES (%)

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
-4.09%  -4.22%  -4.42%  -451%  0.49% 0.39%.  3.89% 6.92% 7.271% 7.55% 6.88% 11.85%
13% 1419%  14.14%  10.53%  16.23% 11.24%  10.92%  6.15% 6.43% 5.78% 4.59% 4.90%
1.95% -0.01% -2.05% -1.44% -10.81%  -6.06% -6.70% -11.56% -13.81% -12.82% -11.45% -8.92%
-9.39% -9.91% -9.26% -4.33% -1.77% -6.07% -5.93%

Fuente: Banco Central. (Estimacion Ecoanalisis)

LIBOR A 6 MESES AL PRIMER DIR DEL MES (%)

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
3.186 2.96 2.63 2.75 2.8 3.21 3.14 3.12 3.25 413 2.59 175
1.66 1.80 172 155 123 123 1.09 0.90 0.73 0.63 0.57 0.48
0.43 0.38 0.38 0.44 0.53 0.76 0.75 0.65 0.50 0.46 0.46 0.47
0.45 0.46 0.46 0.46 0.43 0.40 0.39
Fuente: Banco Central. http://www.bccr.fi.cr (indicadores econdmicos / tasas de interés)

INFLAGION DEL MES Y ACUMULADA
Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
1.63% 0.69% 0.24% 0.06% 0.52% 0.24%  0.32% 0.20%  -0.08%  0.47% 0.66% 0.74%
1.63% 2.32% 2.57% 2.63% 3.16% 341%  3.75% 3.95%  3.87% 4.36% 5.04% 5.82%
0.68% 0.44% 0.25%  0.15% 0.67% 0.56%
0.68% 1.12% 1.37% 1.53% 2.21% 2.78%

Fuente: Banco Central. http://www.bccr.fi.cr (indicadores econémicos / indices)
Proyeccion: TYT

INFLACION DE LOS ULTIMOS 12 MESES

15%

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
5.23 5.48 5.71 5.44 6.08 6.15 5.55 5.10 491 5.15 5.97 5.69
4.74 4.49 4.50 4,59 4.74 5.06

Fuente: Banco Central. http://www.bccr fi.cr (indicadores econémicos / indices)

TASA BASICA PASIVA AL PRIMER DIA DEL MES (%)

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
7 7.25 5.5 5.25 4.25 5.0 5.5 7 8.5 9.25 10.75 11
11.50 11.25 12.0 11.75 11.50 11.25 11.00 12.00 11.50 11.50 9.00 9.25
8.25 8.00 8.00 8.50 7.75 8.50 8.25 8.00 8.25 7.50 7.50 7.00
8.00 1.75 750 750 7.00 7.25 7.25 7.25

Fuente: Banco Central. http://www.bccr fi.cr (indicadores econdmicos / tasas de interés)

PRIME RATE AL PRIMER DI DEL MES (%)

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
6.5 6.0 5.25 5.25 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 45 4.0 3.25
3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25
3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 0.00 3.25 3.25 3.25 3.25
3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25
Fuente: Banco Central. http://www.bccr.fi.cr (indicadores econémicos / tasas de interés)

EXPORTACIONES FOB EN MILLONES DE EUR DOLARES
Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
69733 69723 85730 73193 864.85 81745 73275 80561 74895 85572 81318 71473
72248 84825 83707 886.99 84259 79139 79849 79400 81148 90493 658.09 607.92
619.12 68642 77552 73327 759.99 74769 74022 74396  TA747T  792.64 75339 688.73
72950 74840 91870 78140 83430 77620 75440 74520 7595 757.7 752,10 71710
689.60 808.60 955.60 885.60 880.30  855.20

Fuente: Banco Central. http://www.bccr.fi.cr (indicadores econdmicos / externo)
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Un dia Erick Chaves, un poco cansado del ir y venir de los camiones, hizo una parada en la luz roja, para arrancar con el suerio de tener un
negocio propio, y hace 5 arios inicio con la Ferreterfa El Cacao. Su competencia, habla de que es un “adversario” a tomar en cuenta.

Erick Alfaro inicié un pequefio negocio junto a su esposa Victoria, y hoy cuenta con una ferreteria y depésito de 270 m2 y con poten-
cial para ser de 600 m2. A diario, los visitan cerca de 200 compradores en promedio.

410 AGOSTO 11 TYT » www.tvienlinea.com




n dia de tantos, después

de tanto trajin, cuando ya

habia pasado la frontera de
México, y atrés habia quedado
el viaje hasta Georgia, me di
cuenta que ya estaba cansado,
muy cansado de esta vida, de
no ver a mi familia, y de estarme
perdiendo el crecimiento de mis
nietos.
Asi, mientras hacia fila para atra-
vesar la frontera, sobre una larga
linea de trailers, recordé las
palabras de mi yerno, quien en
reiteradas ocasiones me habia
hablado de que me metiera en el
negocio de la ferreteria.
Y casi, al instante, cuando el
camionero de atras me toco la
pitoreta para que avanzara,
tomé la decision, y al llegar a
casa. conversaria con Victoria,
mi esposa, para que me acom-
pafiara en este sueno e instalar
la ferreteria, directamente en la
casa.
Asf lo hice, mandé, como dicen,
el camion a volar, y ya tenemos
5 afos con este negocio, aqui
en el Cacao de Alajuela.
Asi lo hicimos, pero antes de
abrir, me fui a pedir consejo de
uno de mis yernos que ya tenia
tiempo de tener un negocio de
estos, alld en el Coyol de Alajuela
-Materiales Guzman-, y como le
parecié la idea, decidié ayudar-
me, y me hizo una lista con los
principales productos con los

Seccion patrocinada por:
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debia iniciar.

Asimismo, recuerdo que tam-
bién me dijo claramente que no
llamara a ninguna empresa
mayorista al inicio, y que seria el
mismo quien me empezara a
manadar agentes para que no
llegara cualquiera a tratar de
vendernos “pegas”. Sabia que al
comienzo habia que andar con
mucho cuidado, pero ya voy
aprendiendo.

Otra de las recomendaciones de
mi yerno fue que arrancaramos
con algo pequefio, 16 m2, pero
con mente positiva, decidi
hacerlo con algo un poco mas
grande, y a pesar de que notaba
temor en las miradas de mi
esposa, sabia que si el negocio
daba resultado, después, mas
bien, nos haria falta espacio.

Pasion especial

A los dias, decidi recibir a los
primeros vendedores, luego de
que empezaron a llegar los clien-
tes. El primero en visitarme fue
Importaciones Vega, y de segui-
do, Acuna y Hernandez. Méas de
la mitad de la mercaderia que les
compré debi acomodarla en la
sala de mi casa, pero siempre
algo me decia que las ventas
iban a andar muy bien.

Esto de la ferreteria encierra una
pasion especial, sobre todo por-
que uno sabe que se trata un
negocio propio. Todavia me

acuerdo cuando a los dos nos
daba mas alla de las 10 de la
noche empacando, marcando y
acomodando mercaderia, para
otro dia estar en pie antes de
las 4 de la mafana, “echar” los
pedidos en un camioncito que
teniamos, y salir a repartirlos. Es
mas o menos por ahi donde
empezamos a tomarle mas cari-
fo al asunto.

A los cuatro meses de operar,
nos dimos cuenta que la ferre-
terfa se habia convertido practi-
camente en nuestro sexto hijo,
y por la demanda de los clien-
tes, necesitariamos ayuda. Ahi
me di cuenta que si bien es
cierto, mi vida de camionero fue
uno de mis amores, encontré el
amor ferretero, pero como
dicen “amor con amor se olvi-
da”.

Como nos iba bien con las ven-
tas, decidimos contratar otro de
los yernos para que nos ayuda-
ra, y hoy ya somos 6 los que
estamos a cargo.

Niimeros ordenados

Recuerdo que al inicio, me topé
con el “problema” de que al ser
muy conocido por la gente del
pueblo, muchos llegaban, por la
confianza, y tomaban los pro-
ductos para pagarlos después.
A mi no me parecia tan mal,
hasta que mi hijo Rodrigo, que
es especialista en ndmeros, Nos

IMACASA

FUERZA EN SU TRABAJO

llamé la atencién y nos indico
que los negocios deben mante-
nerse con orden y por mas con-
fianza que haya, si se otorga un
crédito, hay que hacerlo formal-
mente. Ahi fue donde aprendia a
decir “no” y aun recuerdo sus
palabras: “si seguimos asf, tarde
0 temprano habrd que poner
candado”.

Sabia que nuestra ferreteria
tiene algo de especial, y creo
que siempre ha sido el trato,
porgue incluso, aunque trata-
mos de tener precios competiti-
vos, hemos ganado clientes sin
tomar en cuenta este detalle.
Cuando nos hemos dado cuenta
que algun precio lo tenemos
mas alto, tenemos la ventaja de
tener un camién propio, por eso
no cobrar el flete, ha sido un
valor importante para ganar
buenas cotizaciones.

Abro a las 5:30 de la mafnana
porque me di cuenta que los
constructores inician su trabajo
a las 6 de la manana, entonces
si el dfa anterior se dieron cuenta
de que algo iban a necesitar,
simplemente pasan y compran,
sin alterar el horario de su traba-
jo, y vieras como hemos vendido
con este horario, con decirle que
solo hoy, antes de abrir ya tenia
3 maestros de obra esperando-
me, y con la venta que les hice
casi que hicimos el dia. Esto es
de aprender y de todos los dias.

x 5 & & 7 /S




LISTA DE ANUNCIANTES

Empresa Contacto Cargo Teléfono Fax Apartado Email

Abonos Agro Michael Lopez Mercadeo 2212-9417 N.D mlopez@abonosagro.com
Conductores Monterey Mauricio Soto Gerente Comercial 2589-1335 2589-2126 N.D viakoncr@gmail.com

Dicolor Edgar Rodriguez Gerente General 2433-2727 2433-2423 erodriguez@pinturasdicolor.com
Distribuidora Reposa Raul Pinto Gerente General 2272-4066 2272-1693 N.D rpinto@disreposa.cr

Henkel de Costa Rica Marvin Gonzélez Gerente Ventas 2277-4800 2277 4883  101-3007 marvin.gonzalez@cr.henkel.com
Imacasa Costa Rica Andrés Zamora Gerente General 2293-2780 22934673 N.D azamora@imacasa.com

INCO Tania Martinez Gerente Exportaciones (503) 2207-6100 (503) 2201-0077 N.D region4@inco.com.cv
INTACO Roger Jiménez Gerente Comercial 2211-1717 2221-2851 N.D roger.jimenez@intaco.com
Kativo Costa Rica Adriana Brenes Mercadeo 2518-7300 N.D N.D adriana.brenes@hbfuller.com
Lanco Harris Manufacturing  Ignacio Osante Gerente General 2438-2257 2438-2162 7898 1000 lancoyharris@racsa.co.cr
Rosejo Rodrigo Martinez Gerente Ventas 2296-7670 2232-7708 N.D rmartinez@rosejo.com
Sistemas de Almacenaje German Valverde Presidente 2223-8672 2221-7895 german.valverde@me.com

Sur Quimica Eduardo Fumero Gerente General 2260-8840 2260-8895 N.D fvillalobos@ternium.com
Ternium Fabio Villalobos Gerente Comercial 2211-3400 2256-0690 N.D e.fumero.l@gruposur.com
Torneca Maurico Gazel Gerente General 2277-1723 2201-7700 mgazel@torneca.com
Tornicentro David Sossin Gerente General 2239-7272 2239-2828 dsossin@tornicentro.la
Universal de Tornillos Oscar Castellanos  Gerente General 2222-7676 2256-4090  4569-1000  gerencia@unitorni.com

Vertice Arturo Garcia Gerente Comercial 2256-6070 2258-5857 agarcia@verticecr.com

" C ’ ;Esta a cargo del Recurso Humano
O I I I O Se r u n de su empresa? Entonces Congente,

(, el Congreso Internacional de
Recursos Humanos es para usted

lider de lideres?

/ Desayunos de discusion

/ Mas de 20 charlas y mesas redondas
/ Almuerzos con colegas

I Area de exhibicién de proveedores

El congreso Internacional de RRHH

9y 10 de noviembre, 2011
Hotel Crowne Corobici

Para mas informacion:
Astrid Madrigal. Tel: 2231-6722 ext.124

. ! vea todas las conferencias en www.congente.org
astrid.madrigal@eka.net



tuercasy tornillos

ABRASIVOS

3M COSTA RICA 22771160 22603838
ABONOS AGRO 22129300 22553338
CAPRIS 25195000 22328525
CEL INTERNACIONAL 24325868 24401839
DISTRIBUIDORA REPOSA 22724066 22721693
TRANSFESA 22108900 2291 0731

ROSEJO 22067670 22320048
ACABADOS Y CONSTRUCCION

ABONOS AGRO 22129300 22553338
FORJAITAL 22448686 22447676
FUENTES ORNAMENTALES 22821039 22038223
INTACO 22111717 22212851
LATICRETE 22334159 22219952
DISTRIBUIDORA DE HIERRO Y ACERO 22339925 2223 1101
IMPERSA 2181110 22181107
RENTECO 20574373 22574387
PLYCEM 25754300 25532580
DISMATEC 24306540 24306540
ACCESORIOS ELECTRICOS E ILUMINACION

ABONOS AGRO 22129300 22553338
AEA 22553619 22573155
EATON ELECTRICAL 2477609 22477683
ILUMINACION TECNOLITE 22568949 224898 60
CONINCA 22317536 22317481
ELECTROVALVULAS 22852685 22852885
AUTOMOTRIZ

CAPRIS 25195000 22328525
MADISA 22336255 2257-1761

SUPER BATERIAS 22145454 2250 4402
ARFOSA DE LA UNION 20852260 22852260
MISTRAL 25737012 25737079
BOMBAS Y TANQUES PARA AGUA

ALROTEK 24521046 24521079
CEMIX 22543200 22543400
LA CASA DEL TANQUE 22073722 22265218
CABLES Y ELECTRONICA

AUDIO ACCESORIOS 22181439 22192718
CONDUCTORES MONTERREY

(VIAKON) 25891335 25892126
CERRAJERIA, CERRADURAS

ATIKO WORLD 22062815 22204427

[@)

LOSETS
HOGGAN INTERNACIONAL 2256 86 80 2233 33 95

DECORACION

CANET 2225 22 95 222573 24
ESTANTERIA INDUSTRIAL
VERTICE 2256 60 70 2257 46 16

2223 86 72 222178 95

WWW.

LA REVISTA FERRETERA
WPRECH IN( )

FERRETERIA
DISTRIBUIDORA REPOSA 2272 40 66 207216 93
PROVEDURIA TOTAL FERRETERA 2219 32 32 2259 12 96
TRANSFESA 2210 89 00 2291 07 31
UNIDOS MAYOREO 2275 88 22 2075 06 47
ROSEJO 2296 76 70 223200 48
GRIFERIA
ICEC 2213 50 50 2213 50 51
TRANSFESA 2210 89 00 2291 07 31
COFLEX (52)81 8389 2800  (52)81 8389 2810
HERRAMIENTAS
IMACASA 2293 36 92 2293 46 73
MADISA 2233-6255 2257-1761
TRANSFESA 2210 8900 2291 0731
COFERSA 2205 25 25 2205 24 26
HERRAMIENTAS PARA JARDINERIA
VEDOBA Y OBANDO 2221 98 44 222332 16
SUVA INTERNACIONAL 2257 55 50 2257 55 51
IMACASA 2293 36 92 229346 73
MEZCLADORAS DE CONCRETO
MEZCLADORAS VIQUEZ 2430 27 27 2430 29 82
PINTURA
CELCO DE COSTA RICA 2227 95 55 2079 77 62
LANCO HARRIS 2438 22 57 2438 21 62
SUR QUIMICA 2211 34 00 2256 06 90
KATIVO 2518 73 00 2216 61 84
GRUPO SOLIDO 221523 03 2215 26 39
PINTURAS EN AEROSOL
DISTRIBUIDORA REPOSA 2272 40 66 207216 93
MEGALINEAS 2240 36 16 2240 26 29
ROSEJO 2296 76 70 223200 48
PLASTICOS

(O PLASTIMEX S.A.

ventas@plastimexsa.com » www.plastimexsa.com
SALUD OCUPACIONAL

SUNNY VALLEY 2290 58 20 2290 58 20
SILICONES Y ADHESIVOS

MEGALINEAS 2240 36 16 2240 26 29
DISTRIBUIDORA REPOSA 2272 40 66 2272 16 93
ROSEJO 2296 76 70 2232 00 48
TORNILLERIA

TORNILLOS LA URUCA 2256 52 12 2258 39 09
TORNECA 2207 7777 2207 77 02
TORNICENTRO 22397272 2239 28 28
UNIVERSAL DE TORNILLOS 2222 76 76 2256 40 90

Informacion: Andrey Mora. Tel. 2231-6722 ext. 136
email: andrey@ekaconsultores.com
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“Precio regular ¢20.314. Aplican restricciones. Promocion valida hasta el 30 de setiembre de 2011.



