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0, en San Pablo de Heredia, es propieta-
rio de Materiales La Puebla, un negocio de 1700 m2 37
.J empleados y que e las ingenia a diario y sin temo
. competencia del centro de la ciudad.
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Seccion Automotriz

c¢Construccion inicia su despegue?
Al Pipiolo llego la tercera yeneracion
Intuicion e improvisacion
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racion y calidad

_~_~ Disco universal para el corte de metales
*  Buena potencia de corte y larga vida util
« Mas cortes por disco
« Disco tronzador delgado de gran rendimiento, especial para
materiales delgados como laminas, tubos, perfiles y alambres.

Clase de Didmetro x grosor x N° de revoluciones  Unidad de
Modelo

calidad perforacion mm max./min empaque

505021 Ad6-T 125x1.6x22 _ 12.200 25
505020 A60-T 125x1x 22 _ 12.200 25
505031 A36-T 150x2x 22 e 13.300 25
505033 A36-T 180x2x 22 _ 8.500 25
505034 A36-T 230x2.5x22 e 6.600 25
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I b \ 8000 CAPRIS (227-747) | AEIVASH
me a o www.capris.cr W



El disco para desbastar
con mayor potencia de abrasion

Flexiamant
Hierro y acero
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Flexiamant super
Acero inoxidable
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&INTACO

Innovacion en Morteros para Construir

Un aino mas recomendando productos de calidad INTACO
para la construccion de grandes obras

Morteros para la Instalacion de Revestimientos Morteros para la Construccion y
Ceramicos y Minerales Revestimiento de Paredes

Adhesivos y Aditivos para Concreto Impermeabilizantes y Selladores de Superficies

Morteros y Epdxicos para la Nivelacion Morteros y EpoOxicos para la
y Proteccién de Pisos Reparacién de Concreto y Anclajes

WWW.INTACO.COM ° Centro de Atencién al Cliente: 2205-3333
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Las pinturas en aerosol Harris son las mejores del mercado porque tienen
el mayor cubrimiento y rinden mas.

i I I.-'_' —1I-- W
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 H Annls@

el psst psst que revive. Siganos en ﬁ
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10 PINCELADAS
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Intuicién e improvisacion

Uno de los principales problemas que afectan
hoy a los empresarios de las pequefas y
medianas empresas es la falta de informacion
adecuada y de recetas practicas para poder
implementar una variada gama de conceptos
modernos que contribuirian a la mejora de
sus resultados.

20 EN CONCRETO

La construccion ya esta como el trapo de
las cajetas.

Si quisiéramos hacer una comparacion para
la construccidn, bien podria decirse que ésta
se parece mucho al “trapo de las cajetas”,
golpeado hasta la saciedad, pero necesario
hasta decir basta, y no importa que se caiga
porgue cuando mas esta en el suelo, se vuel-
ve a levantar y a usar...

26 PERFIL

10 aflos muy universales

Hay empresas que llegan al pais, se instalan,
prueban y al cabo de un tiempo, terminan
marchandose por el mismo camino que
trafan... Sin embargo, éste no es ni parecido
al caso de Universal de Tomillos, en el que
Oscar Castellanos, su Gerente General, dice
que “vinimos para quedarnos”.

30 Diez afios bien iluminados

En Tecno Lite se pusieron su traje de luces
para celebrar una década de existir y de
competir en el area de iluminacion y bombille-
ria. Y es que se lo tomaron muy en serio,
porgue tomaron la garrocha, pegaron el brin-
co, para decir “ya estamos del otro lado, nos
brincamos ya 10 afios...”.

4 DICIEMBRE 11 TYT » www.
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Ferreteria El Pipiolo con mas de medio siglo en el mercado. Ahora le tocé a la tercera
generacion continuar la tradicién de ser un negocio reconocido y de vender méas todos

los dias.

31 AUTOMOTRIZ

Catélogo de accesorios y “juguetes” automo-

trices

34 PRODUCTOS FERRETEROS

395 EL DEPENDIENTE

¢ Para qué productos requiere de mas capa-

citacion? ¢ Por qué?

enlinea.com

36 EL FERRETERO

En la Puebla, también hay un ferretero
Antes de atendermnos, Francisco Solérzano, y
sin percatarse de que estdbamos ahi, para él
era imprescindible atender personalmente a
algunos de los clientes que en ese momento
habian llegado y que el personal tensamente
abarrotado con otros compradores no habia
podido dar servicio.
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¢Se imagina yo con

de esos?

n /SantosElPintor

iPROTECTO y GLIDDEN
regalan iPads!

Al comprar cualquiera de nuestros productos encuentra
monedas doradas intercambiables por iPads.

*Aplican restricciones. Ver condiciones y reglamento en www.grupokativo.com.

) %<Profecfo
**Valida hasta el 31 de diciembre 2011 LA DURADERA



En nuestra
proxima edicion
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Catalogos

De morteros, pega ceramicas, tecnolo-
glas de repello, cemento, productos
cementicios,sistemas  constructivos y
techos prefabricados, fibrocemento,
pretensados, zinc, cielorrasos, aislan-
tes, sistemas prefabricados, tecnologia
de morteros y productos para repello

Cierre Comercial: 17 de enero 2012
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Braulio Chavarria
braulio.chavarria@eka.net
Tel.: 2231-6722 ext.137
Cel: 8372-1192

Apoyo

Felicitaciones por la edicién de Tuercas y
Tornillos de noviembre. Muy interesante el
articulo sobre El Guadalupano. Esto es un
gran esfuerzo que esta haciendo don Gilberth
Quirés y su excelente equipo de colaborado-
res, que merece todo nuestro apoyo.
Querfamos agradecerles la escritura del nom-
bre INTACO en mayusculas, que es la forma
como lo escribimos nosotros, en los listados
de la Encuesta de Mayoristas Ferreteros.
Aprovechamos para hacerles una sugerencia
con todo nuestro aprecio. Consideren que en
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@%m nsresa  — Mapris
Somos (os mejores en servicio “» B imacén Técnico

la seccion de Pisos, crear una subdivision de
Pega-ceramicas o Morteros para pegar cera-
mica, porque nos parece que en la subdivi-
sion Productos Quimicos, se mezclan com-
pafiias que hacemos ese tipo de productos y
otros que no.

Creemos que esa nueva subdivision, queda-
fia muy bien debajo de la de Ceramica.

Saludos cordiales,
Marcos Duehas
Presidente
INTACO
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Radiance

Alumbrando tu vida

De venta en Ias principales
ferreterias del pais.
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Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net

| observar por un momen-
to lo que sucede en el
pais, con las distintas

manifestaciones de huelga, veni-
mos a darnos cuenta quiénes
son los que trabajan por esta
nacion.

Pensemos por un segundo que
usted con su ferreteria, su com-
petidor mas cercano, y el que
esta mas lejos se alzaran en un
conato de huelga, y asi todo el
sector... Y a esperar que el
Gobierno, por ejemplo, reactive
la obra publica para que la cons-
truccion se reactive con mas
fuerza...

Probablemente, todos quienes

estamos inmersos en 10 que es
ferreteria y construccion, nos
quedarfamos esperando, espe-
rando y esperando, viendo como
cada dia que pasa el inventario
se llena de telarafias y moho, e
inevitablemente, hasta muriendo
de hambre porque quien no
vende no gana y quien no gana
no come.

Cuando se trata de un negocio
propio en el que hay que luchar a
diario por ganar o de hoy y ade-
lantar lo de mariana, y mafiana lo
de pasado y asi todos los dias,
no se puede pensar en estas
cosas.

El sector ferretero y de la cons-
truccion es un claro ejemplo de
aquello que una vez alguien dijo:
‘no te preguntes que puede
hacer tu pais por ti, sino pregunta
que puedes hacer por tu pais”.
Hemos sido testigos del mismo
ahinco con el que trabaja el que
apenas tiene una tienda de
menos de 50 m2, con el que
tiene otra que sobrepasa los

Ultimas noticias de www.

¢ ;Como hacer mas eficiente el espacio?

8 DICIEMBRE 11 TYT o

1000, o bien el que tiene mas de
una.

Huelgas hay muchas: huelgas de
hambre, de brazos caidos, gene-
rales, pero hay una que pocas
veces la hemos visto, pero hay
quienes en nuestro sector la han
aplicado, la huelga a la japonesa,
y que segun el diccionario la defi-
ne como “la que aumenta la
duracion de la jornada laboral
para crear excedentes en la
empresa’.

Y sino para muestra las ferrete-
rias que en el mes pasado apro-
vecharon la estrategia internacio-
nal del “Viernes Negro”, en la que
incluso algunas extendieron su
jornada laboral méas alla de las 10
de la noche.

Nos toca felicitar a todos y a
cada uno de los ferreteros vy
demas profesionales de la cons-
truccion, por demostrar que con
trabajo se llena de dinamismo la
economia, y los insto, como
dicen por ahi, a seguir poniéndo-
le...

enlinea.com

¢ Acciones de Cemex repuntan mas de 15%

¢ Se instala un abastecedor para ferreteros

¢ ; Qué hacer cuando sus clientes lo buscan en internet?

¢ Venta de cemento cay6 40% entre 2009 y 2010

tytenlinea.
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Adhesivo que pega desde madera hasta ceramica

liquelo en Puntos
Al o en Zig Zag

PATTEX NO MAS CLAVOS es el unico adhesivo de

montaje, base agua, con agarre inmediato que ofrece un fuerte
pegado sin necesidad de usar clavos, tornillos o sujetadores
temporales.

CONSEJOS DE APLICACION

B Las superficies deben estar limpias, firmes, secas, libres de polvo, grasa y humedad.

B Una de las superficies a unir debe ser porosa; madera, ladrillo, ceramica, concreto, etc.

B Aplicar el producto sobre una de las superficies en forma de cordén o puntos de adhesivo.
B No se debe untar para asegurar que entre aire y las superficies se peguen correctamente.

B La cantidad de pegamento va a depender del peso o esfuerzo que deba soportar el pegado.
B Limpie el exceso de adhesivo con un trapo hiimedo.

B No mueva las piezas mientras seca el adhesivo.

B Una vez seco, este adhesivo puede ser lijado y pintado.

B El calor excesivo puede suavizar el adhesivo.

B Utilice un soporte momentaneo al pegar objetos pesados.

B Lealas instrucciones antes de usarlo.

B No es adecuado para pegar goma, polietileno,
polipropileno o teflon.

AGARRE[IETI
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Te deseamos
una iFeliz Navidad!

PINCELADAS

Por varios afos habian estado en el mismo local, frente a la calle méas
transitada y comercial de San Joaquin de Flores, sin embargo, cuan-
do tocaba de nuevo renovar el contrato de arrendamiento, el duefio
del local indicd que el precio subid en 5 veces mas...

Segun cuenta Erick Espinoza, Administrador de Ferretemat, todos
sintieron que el “mundo se les venia encima” y que no podrian hacer
frente al arriendo y al mismo tiempo ser rentables.

“Esto no nos “echd” para atras, todo lo contrario, nos forzé a buscar
un nuevo local, pero mas bien encontramos, a 200 metros un lote, lo
adquirimos y desde hace tres arios estamos aqui”, afirma Espinoza.
Con respecto a esto de los contratos de alquiler Espinoza es del cri-
terio que son como “un arma de doble filo” para ambas partes, ya que
firmar un acuerdo por un largo plazo, rompe con cualquier oportuni-
dad que se le pudiera presentar tanto a quien alquila de irse 0 comprar
en otro lugar, como al duefio de vender. “Considero que son acuer-
dos mas de corto plazo. Ahora nos damos cuenta que el obstaculo
con el nuevo monto de alquiler, nos catapultéd a buscar nuevas opor-
tunidades”.

Ahora Ferretemat esta apostado sobre Calle Viquez, y aunque no es
tan transitada como la calle central, Espinoza rescata que esta area
ha tenido mucho auge comercial, y reciben un promedio diario de 120
clientes. “Hay mucha gente de trabajo con talleres y otras industrias
que nos han beneficiado, ademas de que gozamos de una amplitud
de 3500 m2”.

Erick Espinoza (de segundo), Administrador de Ferremat, en San
Joaquin de Flores, dice que tener un negocio propio les abri¢
mas oportunidades, al atender clientes de Guanacaste, Ciudad
Colén y Cartago. Lo acompaiian parte de los 10 colaboradores
que conforman la empresa.




LOS EXPERTOS EN TORNILLERIA

Consulte con nuestros asesores de venta.
Llame al Departamento de Telemercadeo.

3 (506)2239-7272 =4 (506) 2239-2828
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,‘? 3 | ventas@tornicentro.la
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En esta Navidad, sus amigos en Tornicentro
desean que el Espiritu Santo les bendiga sus
hogares y qu; su empresa sea prospefa en el
ano venidero.
i .'ﬁgrademmﬂs su apoyo en estéfiiltimo ano, y
) Tli‘ﬂt.l‘ﬂﬂ'lth ~nuestro compromiso de seguir
siendo su aliade corfercial.:
Con humildad, pedimos a Dios Todopoderoso
. que nos de vida, salud, prosperidad y sabidtiria - ;
para afrontar los retos que nos espera. Parami * -
y todos los colaboradores de Tornicentro, es

un honor servirles. ‘
David Sossin, = ' [
Propietario

L™ &’
Prueba los bombillos ahorradores ﬁ;ca Encrg? 31&]1(!39}']:[&:1&&:‘111 le garantiza una venta segura.
jConsulte nuestros precios y le sorprenderin!
Contamos con ahorradores de alto wattage para alumbrado de exteriores, y de todo tamano.
Energy, marca mds exclusiva de Tornicentro...
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0 PINCELADAS

Aungue muchos negocios no logran soportar el paso de la tercera
generacion, ya sea porque desaparecen del todo o terminan vendien-
do su patrimonio al mejor postor, Alicia Jiménez, Gerente General y
de Mercadeo de Ferreteria El Pipiolo, sostiene con especial énfasis
que “aqui nada de esto sucederd, pues todos trabajamos muy com-
prometidos es seguir la labor de mi papa Eliécer -ya retirado-".

A ella la acompania su hermano Rafael Eliécer, y juntos han consegui-
do formar un buen equipo de trabajo.

“A mi me toca todo lo que tiene que ver con la parte de la ferreteria y
el personal”, dice Alicia.

Afirma que desde que le plantearon el reto de hacerse cargo de la
ferreteria, sintid correr la pasion por sus venas. “Me inicié manejando
la caja chica, haciendo movimientos contables, inclusiones de merca-
deria, pues considero que en este tipo de negocios hay que conocer
de todo”.

Ubicados en Plaza Viquez, en una zona de alto transito, asegura que
su competidor mas préximo es Depdsito Quijano.

“Tratamos de tener de todo, pues he detectado que mucho compra-
dor de la zona nos ve como una solucion, como una ferreteria para
solventar emergencias. Aqui hay de todo, desde herramientas hasta
electrodomésticos y muebles”.

Su entusiasmo le inyecta el optimismo de poder ver en un futuro
cercano, como ella misma dice, la apertura de sucursales del Pipiolo.
A sus 60 anos, la ferreteria cuenta con 35 empleados y atiende mas
de 200 clientes a diario y posee una division de muebles para cocina
y hogar marca Monix.

a), dice que en El Pipiolo existe mucha
comunicacion entre el personal, pues sabe que eso es vital para
mantener la tradicion de mas de 60 afos.
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“GRACIAS POR
EN EL

PrRiMER LUGAR”

Primeros Lugares en:

- Herramienta Agricola
- Jardineria
- Carretillos

ES por ustedes y para ustedes que
seguimos trabajando para darles la
mejor calidad.

FUERZA EN SU TRABAJO

8ol d 3 L8 Q<< C

Teléfonos: 2293-4542 / 2293-2780

www.imacasa.com



PINCELADAS

El mes pasado, algunas ferreterias recibieron la visita emisaria de uno
de los representantes de la marca Best Value, que distribuye exclusi-
vamente para Costa Rica, Importaciones Vega.

Se tratd de Sidn Eithan, quien viajo directamente desde Panama para
apoyar a los clientes y reafirmar en el mercado, los beneficios de la
marca.

“Son productos que se venden bien, y que ademéas poseen una muy
buena garantia que se cumple con seriedad”, indica Olger Bonilla,
Administrador de Coope Puriscal.

Para Sioén, que los ferreteros cuenten con estos productos no solo les
deja una rentabilidad interesante en términos de utilidad y rotacion
“sino que posee una amplitud de inventario extensa, que hace que la
marca le signifique todo un negocio”.

Tol=

N OALLIMEN

Aisen Sanchez, Coordinador de Ventas y Rafael Vargas, Gerente
General de Importaciones Vega, junto a Sién Eithan de Best
Value, en su visita a Costa Rica, en la que aproveché para dar
apoyo a los clientes con la marca.

10 ] inco Escaderas [ inco_sscaioras i incosw_escaberas wlll inco Eucaleras i Ines Escaleras
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ienda
erretera

La feria mas grande al por mayor de productos

para ferreteria, construccion y automotriz.
FERRETERA 1, 2 y 3 de junio 2012 « Centro de 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



PINCELADAS

Testigos del
crecimiento

Dor varios afnos, hemos
estado situados en el mer-
cado, sirviendo de enlace
para que el sector desarrolle
negocios.
De cara a nuestros clientes y
lectores, nuestra mision ha esta-
do encaminada en dar a cono-
cer las ventajas que tanto pro-
ductos como servicios ostentan
en el sector.
A lo largo de los afios hemos
visto nacer, crecer y consolidar-
se tanto ferreteros como empre-
sas mayoristas, pero también
tristemente hemos sido testigos
del cierre de compafiias que han
tenido que cerrar sus puertas,
ante las presiones macroecono-
micas del mercado.
Hemos sido testigos de como

muchos ferreteros lidian a diario
por vender mas, por hacer mas
eficientes sus gestiones de
negocio, y sin necesitar de las
aulas universitarias para com-
prender la teorfa, hemos obser-
vado la sapiencia y administra-
cion exitosa de quienes saben
que un cliente, uno solo, hace la
diferencia.

Igualmente, podemos contar
como muchos proveedores han
dinamizado el mercado, gracias
a la busqueda constante en la
satisfaccion de sus clientes.
Empresas que preocupadas por
quienes les compran, mas que
un mayorista se han convertido
en esa mano amiga, en esa pal-
mada en la espalda, en ese voto
de confianza de sus amigos

Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net

ferreteros.

Es por eso, que a todos y a
cada uno de los ferreteros y
mayoristas, y demas profesio-
nales ligadas al sector, desde el
mas pequefio, al mas grande,
desde el mas modesto, al méas
agresivo, desde el que mas
sabe, al que apenas ha iniciado
su aprendizaje, desde los que
manejan mas personal a los que
tienen una sola mano derecha,

\1
>

>

Braulio Chavarria
Asesor Comercial
braulio.chavarria@eka.net

desde los que trabajan en fami-
lia, a los que laboran con ami-
gos, desde los que toman deci-
siones a diario y a los que las
toman por semana, desde los
que tienen un local grande, a los
que apenas tienen una ventana
y un rincén... A todos, quere-
mos agradecer su preferencia,
su confianza y desearles una
muy Feliz Navidad y un afio lleno
de prosperidad y negocios.

Cuando usted requiere un proveedor de materiales eléctricos que :

San Francisco de Dos Rios, 450 m Sur de Tierra Colombiana o
en Liberia 500 m Oeste de la delegacion del Transito

info@electricoferretero.com, www.electricoferretero.com

Representantes autorizados de:

al mismo nimero (506) 2259 0101

16 DICIEMBRE11 TYT ¢ www.tytenlinea.com




PEIREGAL

BASE SOLIDA DE SU CONSTRUCCION

® Agregados ® Bloques
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® Morteros ® Pastas o Aditivos

“DESDE Lof (IMIENTOS HASTA LoS A(ABADoS PEDRERAL €5 LA SoLU(I6N €N SV (oNSTRU((I6N”
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Uno de los principales problemas que afectan hoy a los empresarios de las pequefas y medianas
empresas es la falta de informacién adecuada y de recetas practicas para poder implementar una
variada gama de conceptos modernos que contribuirian a la mejora de sus resultados.

a mayoria del empresariado

latinoamericano, se vali6 en

los Ultimos afios de una herra-
mienta muy popular y peligrosa
para dirigir su organizacion: “la
intuicion unida a la improvisa-
cion”.
Estamos lejos de pretender
obviar las graves consecuencias
que las actuales politicas econo-
micas estan produciendo en este
sector, pero también es cierto
gue no se encuentra a nuestro
alcance la posibilidad de solucio-
nar las condiciones del contexto.
Solamente nos queda la alternati-
va de adaptarnos lo mas rapido y
eficazmente posible, y entones
aguardar con optimismo las alter-
nativas que el nuevo escenario
economico nos platee.
En este proceso de adaptacion
va a ser necesario usar metodo-
logias innovadoras y modernas
en el manejo de la direccidn
empresarial, puesto que nos
encontramos ante fuerzas hosti-
les que no perdonan en lo mas
minimo el error que cometemos.

Conceptos vitales

Hoy, el empresario PyME se
encuentra carente de conoci-
mientos acerca de conceptos
como: Administracion
Estratégica, Calidad Total,
Tablero de Comando, etc., y mas
aun en lo que respecta a la pues-
ta en préactica de los mismos.

No debemos olvidar que poder
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comenzar a dominar estos con-
ceptos y ponerlos en practica
rapidamente nos posicionaria en
un espacio diferente respecto de
aquellos competidores que conti-
nlien improvisando en su accio-
nar cotidiano y pretendan intuir el
futuro comportamiento del mer-
cado en que operan.

Esta dltima herramienta -improvi-
sacion- es muy Util (en algunas
épocas) pero poco recomenda-
ble para tomarla como politica.
La intuicion de algunos empresa-
rios y su avidez de improvisar en
la toma de algunas decisiones,
permitieron a los mas avezados
sortear la presion fiscal, sobrevivir
al proceso de importaciones,
sortear su ecuacion de costos
Crecientes, entre otros.

La realidad actual nos indica que
la intuicion ligada a la capacidad
de improvisacion ya no es sufi-
ciente, y entonces se hace nece-
sario tratar de buscar una nueva
y objetiva solucion al problema.
Llegd el momento en que los
empresarios intuitivos que hasta
hoy han triunfado o subsistido se
pregunten: ;con qué objetivo
seguimos luchando dia a dia?

El que ya tiene su respuesta es
porque al intuir e improvisar lo
hizo con uno 0 méas objetivos
definidos, en cambio los otros 1o
hicieron por el solo hecho de
permanecer activos y seguir en
una carrera sin sentido.

Para el primer caso (los que tie-

tytenlinea.

nen una respuesta), si logran
ordenar esos objetivos y son
capaces de transmitilos a su
grupo de trabajo, van a poder
darse cuenta cuanto mas tran-
quilizador y alentadora se vuelve
la tarea de dirigir y administrar
una empresa partiendo del plan-
teo de establecer una Estrategia
Empresarial.

Para el segundo caso “hasta el
mas 0sado marinero necesita
consultar sus cartas de navega-
cidn u observar con detenimiento
las estrellas para llegar a buen
puerto”.

Nunca es tarde para detenernos
a observar nuestro entorno, esta-
blecer una ruta v fijar “el puerto”
hacia donde queremos navegar.
Sdlo asi, nuestras esperanzas se
renovaran y podremos esperar

“al fin del viaje” cumplir nuestro
objetivo. Para cambiar esta forma
de administrar nuestra empresa y
poder competir, debemos consi-
derar que cuanto antes debemos
elaborar nuestra  Estrategia
Empresarial y plantear los instru-
mentos de control necesarios
para monitorear la evolucion de
esa estrategia.

Debemos tener en cuenta que
cualquier empresario puede y
debe disefar su Estrategia de
Accion. Y esto no es tarea dificil,
por el contrario, cuanto mas
pequefia es la empresa, mas facil
se hace el disefio y méas acota-
dos son los procedimientos que
permiten controlar la evolucion.
Lo importante es proponérselo y
comenzar “con el primer paso”.
Fuente: www.mercadeo.com



La construccion ya

aunque hemos mejorado,
vtal y como lo dice Julio

Navarro, Gerente de Ventas
de Ferreterfas El Mar, parece que
los inversionistas contintan
asustados... “Y no es para
menos, pues no hay claridad a
nivel de pais y practicamente se
juega a punta de incertidumbre
porque no se sabe 10 que puede
pasar manana”, dice Navarro.
Pero Navarro guarda las espe-
ranzas ahora que entré el vera-
no, al agregar que “el invierno
nunca es muy bueno para el
sector, y algunos proyectos pre-
fieren esperar la época seca. Asf
lo sentimos y esperamos que asf
sea porque ya es hora de que
esto levante mas”.
Si volteamos a los numeros que
nos entrega el Colegio Federado
de Ingenieros y Arquitectos

(CFIA), en el comparativo entre
enero y setiembre para el 2010
- 2011, se podria estar hablando
de que, SOl0 en unos pPocos
meses, se supero ligeramente 10
construido en el afo anterior, y
que seguimos practicamente
estancados. (Ver gréfico 1).
Ahora bien, y como no hay
investigacion completa sino lleva
la voz oficial, quisimos conocer
el parecer de Ricardo Castro,
Presidente de la Céamara
Costarricense de la Construccion
(CCQ).

- ¢En su criterio, como se ha
comportado el sector cons-
truccion en este afo? ¢Ha
sido lo esperado?

- En este ano con respecto al
2011, estamos viendo un creci-
miento cercano al 12% que

WWW.

habiamos proyectado, en lo que
corresponde a metros cuadra-
dos tramitados en permisos ante
CFIA.

“Esta mejoria nos ha permitido
alcanzar cifras similares a las del
afio 2006. El crecimiento se ha
dado en el Valle Central en obras
para l0s sectores de industrias,
comercio y oficinas, no asi en
vivienda que viene decayendo
afio con ano a partir del 2007”.
“En lo que respecta al empleo, la
actividad de la construccion ha
repuntado después de haber
caido de 90.500 empleos direc-
tos en julio del 2008 a cerca de
65.000 en diciembre del 2009; y
ahora se encuentra en cifras
cercanas a los 78.000 puestos
de trabajo, de acuerdo con
datos de la Caja Costarricense
del Seguro Social.

EN CONCRETO

Si quisiéramos hacer
una comparacion
para la construccion,
bien podria decirse
que ésta se parece
mucho al “trapo de
las cajetas”, golpea-
do hasta la saciedad,
pero necesario hasta
decir basta, y no
importa que se caiga
porque cuando mas
esta en el suelo, se
vuelve a levantar y a
usar...
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EN CONCRETO

- ¢Qué podriamos esperar de
cara al 2012? ;Sera un afio de
crecimiento, o todo lo contra-
rio?

- Dependera en mucho de lo que
ocurra con el proyecto de Ley de
Solidaridad Tributaria que se tra-
mita actualmente en la Asamblea
Legislativa; de aprobarse tal
como esta, hemos proyectado

Ricardo Castro, Presidente
de la Camara Costarricense
de la Construccion (CCC),
proyecta que para el 2012
la construccion se concen-
trara mayormente en el
Valle Central.
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que en el afio 2012 se darfa una
contraccion entre el 10% vy el
12%, para regresarmnos a los
niveles de area construida
durante el ano 2010, mismos
que se tuvieron alla por el 2005.
“Si se aceptan las propuestas
que la Cémara esta planteando
para gque se incorporen en el
proyecto de Ley, en el 2012

podriamos tener un nivel similar al
del 2011 y muy dificimente un
leve crecimiento por los efectos
que la aprobacidn de nuevos
impuestos siempre ha producido
en nuestro sector”.

- ¢ Qué zonas del pais apuntan
a tener mayores proyecciones
en construccion en el 2012?

- Vemos que se repetira lo que ha
sucedido durante el 2010 vy el
2011, con la construccién con-
centrada mayormente en el Valle
Central. No creemos que la acti-
vidad repunte en las zonas coste-
ras mientras no haya condiciones
que atraigan inversion para
vivienda, actividades industriales,
comerciales o turisticas hacia
ellas.

- ¢Qué podria pasar con el
sector si se aprueba el
Paquete Fiscal? ;En qué se
podria ver afectado?

- El Paquete Fiscal tal y como
estd presentado, tendria para la
construccion en general un
impacto negativo sobre el empleo
y de incremento en costos. En el
€aso de las viviendas ese aumen-
to estarfa entre un 9% y un 12%,
donde el porcentaje mayor
corresponderia a las de menor
nivel de acabados y por lo tanto,
aquellas a las que tienen acceso
las familias de menores ingresos.

enlinea.com

“La Cémara, para disminuir el
impacto que la Ley tendria sobre
el sector y sobre las actividades
industriales, comerciales, de
transporte y otras, y que su mer-
cado es la construccion, ha pre-
sentado un planteamiento de
cuatro puntos”;

a- Un IVA diferenciado, tal y
como en principio esta acordado
para la salud y la educacion.
Creemos que la vivienda es una
necesidad de primer orden para
las familias y cada uno de sus
individuos, asi como lo creen las
mismas autoridades del Gobierno
que estan haciendo esfuerzos
para revertir el proceso actual,
donde vemos que viene aumen-
tando afo con ano el déficit
Cuantitativo y cualitativo de la
vivienda en nuestro pais.

b- Mantener el impuesto al tras-
paso de los bienes inmuebles en
el 1,5% actual y no llevarlo al 3%
como esta planteado en el pro-
yecto de ley.

¢- Para que la ley no tenga carac-
ter retroactivo, de manera transi-
toria y hasta por un maximo de
dos anos, el IVA que finalmente
se apruebe, no deberfa aplicarse
sobre obras en proceso, sea
aquellas que cuentan con permi-
s0s de construccidn o se estan
construyendo, asi como sobre
los proyectos que estén termina-
dos y en proceso de venta.

d- Los pagos por los servicios de
disefio y de construccion no son
inmediatos al momento de factu-
rarse, como es lo normal en
muchas otras actividades. En
nuestro pais, esos pagos usual-
mente demoran semanas o



En San José, la actividad
constructiva  muestra  un
repunte sustancial con respecto
a otras provincias. Este edificio
se construye en Rohrmoser.
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EN CONCRETO

meses, incluso asi ocurre en
casos de trabajos para las
Instituciones del Estado.

“La Camara ha propuesto que el
pago por el IVA que se apruebe,
no tenga que hacerse en los pri-
meros quince dias del mes
siguiente a aquel en el que fue
facturado, sino tres meses des-
pués de manera que haya mas
seguridad de que quien presto el
servicio haya recibido el pago por
el mismo”.

¢Esta el Gobierno otorgando-
le la importancia que requiere
el sector construccion? ;Qué
opinion le merece?

- Creemos que asf debe ser por
el efecto multiplicador que tiene
la construccion, y dado el gran
encadenamiento que tiene el
sector con otras actividades de la
economia.

“Una de las razones de la caida
en los ingresos fiscales de este
pais, esta en la contraccion que
hemos tenido en nuestro sector,
disminucién que se comprende
cuando vemos que luego de dos
afos de crecimiento, 2010 y
2011, estamos hoy, en los nive-
les del 2006 en cuanto a metros
cuadrados tramitados en permi-
so0s ante el CFIA”,

“Las grandes obras de infraes-
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tructura que debe desarrollar el
Gobierno son de vital importancia
para el pais porque nos ayudan a
ser mas eficientes, bajar costos,
reducir tiempos y mejorar nuestra
competitividad, de manera que
podamos luego atraer inversion,
generar empleo y aumentar pro-
duccion. Pero también debemos
ser claros que la construccion
que genera muchos puestos de
trabajo no es la de grandes obras
de infraestructura, mas bien es
aquella de viviendas, edificios v
otras que requieren mas de mano
de obra que de equipos’”.

Sin claridad

Este paquete fiscal, al mejor estilo
de James Bond, Agente 007,
pareciera decirnos ineludible-

mente: “my name is impuestos,
paquete de impuestos...” y s
que claro, no deja de generar
incertidumbre en un sector que
apenas empieza a dar visos de
recuperarse de una fuerte paliza,
cuando se viene otro porrazo.

“El panorama no es muy claro”,
dice Horacio Acosta, Propietario
de Ferreteria Acosta en San
Bosco de Carrizal en Heredia, y
quien dice que “ojala que si se
aprueba, seamos 10S menos
afectados”, agrega abogando
por quienes conforman el sector
ferretero y de la construccion.

Sobre la situacion actual de la
construccion, y desde el punto
de vista de las ventas, Horacio
afirma sentir una mejoria. “Hay
mas movimiento y tenemos

entendido que algunos bancos
siguen moviendo préstamos’,
asegura.

Carlos Jenkins, Proveedor v
Administrador de la Ferreteria JR
Vargas, en Atenas Alajuela, sos-
tiene el mismo criterio en sentido
de que las ventas de materiales
han mejorado.

“No hay duda que la situacién se
ha visto mejor de lo que se vivio
en el 2009. No es como para dar
brincos, pero las ventas son
mas”, dice Jenkins.

Como Jenkins muchos ferreteros
esperan que la construccion siga
para adelante, “aunque sabemos
que sera muy dificil que volvamos
a los numeros del 2008, pero
tiene que venir una reactivacion
mayor”, concluye.

M2 de construccion (Enero - Setiembre

2010-2011)

4,865,658

3,989,029

2010

2011

Fuente: CCC
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Vote en: www.expoferretera.com
JAUIEN SERA?

iArranca el Ferretero del Aiio!

En este diciembre inicia la primera fase para proponer candidatos y
posteriormente escoger a los finalistas al proximo Ferretero del Afio 2012.
Para votar inicamente basta con ingresar a la pagina www.expoferretera.com,
haciendo clic en el link para “asistir” o bien enviando el nombre completo de
su candidato y la ferreteria al correo mirtha@ekaconsultores.com.

La primera fase estard abierta hasta el 29 de Febrero, una vez escogidos los
candidatos se presentaran en la revista TYT, y el sitio web de Expoferretera.
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Hace solo unos dias, tanto la
Cémara Costarricense de la
Construccion y el GFIA concreta-
ron una negociacion con el
Gobierno en la que la tarifa del
Impuesto al Valor Agregado en
los servicios de ingenierfa, arqui-
tectura, topografia y construc-
cion de obras civil sera de un 4%
en el primer ano de vigencia de la
Ley de Solidaridad Tributaria y un
3% adicional en el segundo afo.
En los afios posteriores, ird
aumentando anualmente en un

1%, hasta llegar al 14%.

Ellng. Ricardo Castro, Presidente
de la CCCC, explicd que “esta-
mos conscientes de la necesidad
de mejorar la situacion fiscal del
pais y creemos que es obligacion
de todos colaborar en ese esfuer-
20",

Carlos Alvarez, Presidente del
CFIA, comparti6 esta vision, al
indicar que “comprendemos que
el Estado requiere de recursos
para construir la infraestructura
que el pais necesita”.

Los principales acuerdos con res-
pecto a la propuesta de Ley son:
1. Se establecera un incremento
progresivo de la tarifa del IVA para
los servicios de ingenieria, arqui-
tectura, topografia y construccion
de obra civil que se registran en el
CFIA, iniciando con un 4% en el
primer ano y un 3% adicional en €l
segundo afo. Aumentara anual-
mente en un 1% hasta llegar al
14%.

2. Seincorporaré un transitorio
para que los proyectos que cuen-

ten con planos aprobados por
la Municipalidad en el momento
€n que entre en vigencia la ley o
que sean aprobados en los tres
meses posteriores, no paguen
IVA en los servicios.

3.  La tarifa del Impuesto de
Traspaso de Bienes Inmuebles,
se mantendra en un 1,5% para
las viviendas cuyo valor sea
igual o inferior a 1,5 veces el
valor de la vivienda de interés
social, en los términos en que 1o
define el BAHNVI.

Comparativo entre provincias (enero a Setiembre)
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1000000
800000
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Asegurese que sea EATON

Los breakers y centros de carga EATON son los unicos en el
mercado que le dan verdadero respaldo y calidad garantizada,
con un departamento de soporte profesional a su servicio.
EATON cuenta con mas de 100 anos de experiencia
protegiendo instalaciones eléctricas en todo el mundo.

Centro de Soporte: 2247-7600
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Powering Business Worldwide
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PERFIL

Universal de Tornillos y
todo su personal agra-
decen el apoyo de sus
clientes, en sus primeros
10 anos de operacion.

Hay empresas que lle-
gan al pais, se instalan,
prueban y al cabo de
un tiempo, terminan
marchandose por el
mismo camino que
traian... Sin embargo,
éste no es ni parecido
al caso de Universal de
Tornillos, en el que
Oscar Castellanos, su
Gerente General, dice
que “vinimos para
quedarnos”.

Oscar

Guillermo y
Castellanos fundadores
de Universal de Tornillos.

claro, sus palabras toman
méas fuerza ahora que la
empresa se alista para

celebrar sus 10 afos de atender
el mercado ferretero, la industria
en general de Costa Rica.

“Ha sido un esfuerzo duro para
sentar y consolidar las bases
para poder crecer en un merca-
do en el que la competencia y los
clientes son exigentes”, agrega
Castellanos.

“Desde hace mas de 8 afios tra-
bajamos con ellos, son muy
agresivos en precios y tienen
mucha variedad de productos,
ademas de los tornillos”, dice
Rita Argiiello, del Area de Ventas
de Ferreteria Arpe, en Alajuela, y
quien también resalta el valor de
las entregas rapidas.

“Nuestra bandera siempre han
sido los tornillos, pero poco a
poco también nos hemos espe-

UY UNIVERSALES

cializado en otras lineas”, agrega
Oscar.

Afirma que “no hacemos como
otros competidores que tratan
de imitarnos, al ofrecer un stock
de productos que después no
pueden mantener, e incurren en
faltantes, y en vez de soluciones,
llevan problemas a los clientes”,
dice Castellanos, al diferenciar el
servicio que dan en el mercado.
Herramientas hidraulicas, silico-
nes, resortes, tornilleria especiali-
zada, productos de limpieza y
mantenimiento automotriz, son
parte de las lineas que esta
empresa ha ido incorporando en
su oferta.

Mas de un millar de
compradores

Hoy, ya cuentan con una cartera
que sobrepasa los 1200 clientes.
“Agradecemos al pais por darmos

la oportunidad de desarrollarnos
como una empresa de inversion
extranjera y a todos nuestros
clientes por la confianza y por
Creer en nosotros y en nuestros
productos”, sostiene.

Universal de Tornillos cuenta con
equipo de 90 colaboradores, y en
este sentido, Castellanos agrega
que “nuestro personal ha sido
clave a la hora de proyectar el
crecimiento, gracias al trabajo
eficiente y por ello el mercado
NOS reCONOCE COMO Una empresa
a tomar en cuenta”.

La empresa continua por la linea
de seguir brindando valores agre-
gados que faciliten a los compra-
dores la comercializacion en cada
punto de venta con el desarrollo
de estrategias que hagan que el
ferretero se especialice cada vez
mas en torilleria y otros produc-
tos.
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ScotiaBank de Costa Rica ofrece junto con ScotiaPOS un financiamiento diferente e innovador para
su negocio de una forma comoda y conveniente: Adelanto de Efectivo de Scotia POS (ADES).

n linea con la filosofia de
EScotiaBank de ser mas que

un banco, un asesor financie-
ro para el logro de suefios y metas
de sus clientes, se cred este
nuevo servicio especialmente
disefiado para negocios peque-
flos y medianos. Por medio de
ADES el duefio de un negocio
puede optar por un financiamiento
rapido, oportuno y conveniente.
Tal fue el caso de Enrique Castillo,

propietario de Inversiones 10y 10
Castilo Arroyo S.A., un taller de
repuestos. Castillo necesitaba un
financiamiento rapido para la
compra de repuestos y partes y
ADES fue la solucion.

Una asesora de SBCR lo visito,
entendid sus necesidades, y le
ofrecid este financiamiento esti-
mando el monto de acuerdo a la
capacidad de ingresos o volumen
de ventas del negocio.  Castillo
considera que la visita de la ase-
sora fue un gran diferenciador con
respecto a la competencia brin-
dandole un servicio personalizado
y rapido para cubrir una necesi-
dad de corto plazo.

Los pagos se deducen en forma
diaria y automatica de acuerdo a
la venta de ese dia, razon por la
cual Castillo indica que éstos “ni
se sienten” en su flujo de caja. Ala
fecha Castilo se encuentra muy
satisfecho, considera que es un

excelente producto y que SBCR
fue el primero en ofrecérselo.
¢Qué es Adelanto de Efectivo
Scotia POS?

Es una solucion de financiamiento
para la pequefia y mediana
empresa, cuyo monto esta direc-
tamente relacionado con las
ventas del negocio. Se puede
usar para la compra de herra-
mientas y equipo técnico, maqui-
naria, inventario, vehiculos de la
empresa, construccion, publici-
dad, e impuestos, entre otros.
No tiene que pagar tasas de
interés, solo un factor de des-
cuento que incluye todos los
gastos. No importa si es una
persona fisica o juridica, ambos
pueden aplicar. Otra ventaja del
senvicio es que le permite al
comercio 0 persona diluir los
pagos a lo largo del mes (dia a
dia), suavizando el efecto en su
fluo de caja. Ademas una vez
que presente todos los docu-
mentos necesarios para aplicar,
le responderan en aproximada-
mente 5 dias.

Datos de Intereés...

El monto de dinero que recibe
por medio del servicio se deter-
mina por las ventas brutas del
negocio (efectivo y datafono).
No se solicitan garantias o nin-
gun tipo de prenda, lo Unico que

www.tyt

Para consultas o dudas, llamar al 2204-9476 o enviar un
correo a Scotia POS@scotiabanck.com .

El horario de

atencion es de Lunes a Viernes de 8 am a 5 pm.

ocupa es una cuenta a la vista
con SBCR vy el servicio de data-
fono SCOTIAPOS. El plazo
maximo para cubrir la deuda es
de 6 meses y el monto maximo
que se presta es de 50,000 ddla-
res colonizados.

Se permiten dos maneras de
pagar el préstamo:

- Fijo: Se deduce diariamente de
las ventas una cuota fija.

- Variable: Se establece una
cuota variable como porcentaje
de las ventas diarias.

Elemplo del Sistema

Para un préstamo de ¢5 millones
a 6 meses:

Cuota Fija: ¢39,683 diarios.
Cuota Variable: Porcentaje de
acuerdo a las ventas diarias.

No importa cuénto pague por dia,
al final del mes si debe cancelar al
menos ¢833,334 por mes en este
caso.

No tome decisiones a la ligera, un
buen financiamiento puede contri-
buir al cumplimiento de sus metas
y objetivos.

Silvia Hernandez, Gerente Senior de Canales Alternos de
Scotiabank, indica que la entidad cred este nuevo servicio
especialmente disefado para negocios pequefios y medianos.
Por medio de ADES el duefio de un negocio puede optar por un
financiamiento rapido, oportuno y conveniente.

com
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Aumente rapidamente el
crecimiento de su negocio.

Solicite el innovador servicio de adelanto
de efectivo que le ofrece Scotia POS
de Scotiabank e impulse su negocio
cubriendo cualquier necesidad:

- Compra de equipo o maquinaria.
- Mejoras en infraestructura.

« Publicidad y mercadeo.

- Y muchas otras opciones mas.

Teléfono: (506) 2204-9476
Email: scotiapos@scotiabank.com

Descubra lo que puede lograr |

*Marca de The Bank of Nova Scotia, utilizada bajo licencia Scotiabank de Costa Rica, S. A. - No requiere garantia — Se paga de acuerdo a la estacionalidad del negocio -
Pagos diarios de montos menores en lugar de uno solo al final del mes.




En Tecno Lite se pusie-
ron su traje de luces
para celebrar una déca-
da de existir y de com-
petir en el area de ilumi-
nacion y bombilleria. Y
es que se lo tomaron
muy en serio, porque
tomaron la garrocha,
pegaron el brinco, para
decir “ya estamos del
otro lado, nos brinca-
mos ya 10 afnos...”.
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Kattya
Vizcaino
y Alberto
Carvajal, fun-
dadores de
Tecno Lite Costa
Rica, se han abierto
paso en el mercado de la
mano de productos con un alto
valor estético. Hoy, la empresa
tiene 10 afios y cuentan con la
ayuda de 24 colaboradores.

10 anos hien iluminados

ara Alberto Carvajal,
Gerente  General, solo
existe una razon para que
la empresa caminara firme
durante mas de 3650 dias: sus
clientes y la sofisticacion tec-
noldgica con productos que van
mas alla de lo esperado, y que
agregan valores de estética y
modernismo.

“No ha sido un camino para nada
facil, pero tenemos las priorida-
des claras: Dios, €l cliente, la
marca y nuestros productos”,
dice Carvajal.

Carvajal afade que la empresa
se ha enfocado mucho en rom-
per paradigmas, al lado de sus
clientes, al presentar disefos

enlinea.

innovadores en productos, asi
como en su exhibicion.

‘La versatilidad de nuestras
luminarias le permite a los com-
pradores ver los productos en
pleno funcionamiento, y que dan
una idea cercana de como
podria verse en su estancia”.
Solo para citar un ejemplo,
Carvajal menciona los productos
estéticos a base de tecnologia
LED. “En el 2012, esperamos
introducir y contar con 180 pro-
ductos nuevos”.

De Tihas a Santo Domingo

Hace un ano, esta empresa
abrid operaciones en Panama y
se alista con fuerza para trasla-

dar su operacion en Costa Rica
del cantdén de Tibas a Santo
Domingo de Heredia.

“Tecno Lite le da al ferretero,
ademas de una linea posicionada
en un mercado de mucha com-
petencia, un respaldo en el que
solo la exhibicion de los produc-
tos colaboran en la estética de
cualquier tienda”, asegura
Carvajal.

Actualmente, manejan mas de
1500 productos a traves de sus
divisiones y marcas: Tecno Lite:
iluminacion, aplicaciones y venti-
lacidn, Supplier: accesorios eléc-
tricos como timbres inalambricos,
Rooster: accesorios de seguri-
dad, Kidde: alarmas de humo.




Juguetes e
automotrices

La tendencia que marcan los accesorios automotrices Se engloba en articulos que resalten la estética de los carros, pero que también logren ser

mds eficientes. En el caso de las ferreterias, estd comprobado que en mas del 40% de las visitas de los clientes, en busca de este tipo de
proauctos, se convierten en generadores de ganchos para la adquisicion de otros articulos.

. Distribuye: Mistral

IE W Tel: (506) 2283-9648

Escobillas automotrices, Wasser Wiper, aeroding-
micas y normales. Variedad de ndmeros, adpata-
bles a todo tipo de vehiculo.

. Distribuye: Rosejo

nm m Tel.: (506) 2296-7670

Linea de accesorios Slime. Todo para la Gatas de botella y de tijera.
repacion de llantas y decoracion.

Escobillas todo ndmero,
corrientes y aerodinami-
cas, para todo tipo de
vehiculo.

Forros para volantes, en variedad de disefios
y colores, ademas incluye el protector o forro
para el cinturén en el mismo color del volante.

www.tvienlinea.com ¢ TYT DICIEMBRE 11 31
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M Distribuye: Importaciones Vega
H_m Tel.: (506) 2294-4600

Amplitud de accesorios para vehiculo: alfombras,
forros para volantes, focos, copas, entre otros.

S.I'EHNHII WHEEL .’L‘ﬂ II"EH

COBERTOR DE TIMON

I=

@/—IH SEAS Ng _E-__
m_m_m Distribuye: Rally de CASA - Vi B

nmm Tel.: (506) 2296-5262 W LI SEASO
& M B
Iigl lm REFILLS (3

Escobillas

Aromatizante en Delfin aromatizante Aromatizante Alfombras Alfombras
spray
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Centro de Eventos
Pedregal, Costa Rica

Expoautomotriz es la

feria que reune a los
proveedores, distribuidores
y mayoristas del sector
automotriz.

El punto de encuentro
donde se exponen las
innovaciones y soluciones
en: repuestos, sistemas,
calibracion, equipo,
pintura, autolavado,
tecnologia de informacion
y servicios en el mercado
automotriz.

Asisten ejecutivos de
distribuidores, mayoristas,
talleres, estaciones de
servicio, centro de lavado,
detallistas de repuestos.

Expositores del 2012:

CenTraLn ne
mancueras
s.a.

1SO 9001:2008

@Great Wall

Fashion High-tech Elegance

\ Show de aerografia

\ Exhibicion de autos
agleleliilelelele)

V Talleres de capacitacion

técnica automotriz

Adifivos
Audio
Baterias
Combustible
Limpieza
Llantas
Lubricantes
Pintura Automotriz
Repuestos
Seguridad
Tecnologia

Registrese anticipadamente en www.expoferretera.com/expoautomotriz-2012 o al teléfono 2231-6722 ext.
136 y adquiera un cédigo con el que podra ingresar gratuitamente a la feria. Precio sin registro: ¢2,000

Reserve su stand:

Braulio Chavarria, Asesor Comercial ¢ Tel 2231-6722 ext 137 « Cel 8372-1192 « braulio.chavarria@eka.net
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PRODUCTOS FERRETEROS
Distribuye: Importaciones Vega - Tel.: (506) 2494-4600

Hidrolavadora eléctrica Work.
2350 PSI. 2000 W

Hidrolavadora eléctrica Work Hidrolavadora a gasolina Work.
2175 PSI. 1700 W 3000 PSI. 6.5HP

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

Hidrolavadora Lavor | Clean.
Linea profesional, ideal para
lavar paredes, carros. Posee
bomba axial, con cabezal en
aluminio, pistones de acero de
alta resistencia y valvula by
pass incorporada

Aspiradora Storm Il 18 Lavor.
Linea doméstica, ideal para el
carro de la casa, el patio, la
moto. 2 horas de uso diario
con una presion de 1800 psi.
9,5 kgr. Manguera 6 metros.

Aspiradora Whisper de Lavor.
Ultra silenciosa. 1200 watts de
potencia maxima. Cable de 8
metros, desaglie manual.
Encendido y apagado por
interruptor de pie.

IMACASA

FUERZA EN SU TRABAJO
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Distribuye: Cemex
Tel.: (506) 2201-2020

_NUE Vo
// CEME

= - i

'

Pega ceramica Premium
Sanson. Mezcla de cemento,
arenas seleccionadas y aditi-
vos a base latex. Para pega de
pisos de baja o nula absorcion
como porcelanato y marmol.

Nug Vo +
M eemex

Camonin
krﬁmﬂ
1
e ——
Sansén Fortacem. Ideal para
concretos que demanden alta
resistencia inicial. Permite
aumentar la velocidad de con-
struccion. Uso especial en
concretos estructurales. Ideal

para columnas, vigas, losas de
concreto y fundaciones.
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Mauricio Aguilar, Proveedor
Depésito San Marcos, Heredia, 20 afos de experiencia

Hay algunas especialidades de Lanco para las que requerimos de
mayor informacion, pues los compradores acuden a preguntar
mucho.

Igualmente hay algunos silicones de Megalineas para 1os que nos
gustarfa contar con mas capacitacion para pasar este valor a los
clientes, ya que son productos muy buscados.

EL
DEPENDIENTE

Juan Pablo Alvarez y Luis Mena, Vendedores, Mercado
Ferretero Zuhiga, Heredia, 1 y 10 afos de experiencia, res-
pectivamente

Principalmente, para algunas luminarias y ldmparas de Tecno-Lite y
del Eléctrico Ferretero, pues los clientes preguntan mucho antes de
adquirirlas y cualquier detalle puede incidir directamente en la com-
pra. Aunque nos han dado capacitacion, nos gustarfa contar con mas
informacion.Otros productos para los que requerimos refrescar infor-
macidn son temas como carbones para herramientas eléctricas y
morteros para repello de INTACO.
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Jairo Vallejo, Encargado de Ventas, Ferreteria Vallejo, La
Aurora de Heredia, 9 afos de experiencia

La capacitacion siempre es necesaria y hay que estarrefrescando
conocimiento. Agradeceriamos mucho en el tema de pinturas en
general, y todo lo que son adhesivos y epdxicos, pues son temas muy
sensibles a las consultas de los clientes, y que a veces se dificultan.

100% TECNOLOGIA MONOBLOCK
LAS UNICAS GUE NO BOTAN PELOS !!

Jorge Alberto Araya, Director Comercial, Ferreteria Jorcel 1,
San Ramon de Alajuela, 9 afos de experiencia

Siempre hay que estar al dia en todos los productos, pues la capacita-
cion es indispensable para vender, y ésta debe de ser continua.
Considero que los productos que mas requieren que el vendedor esté
al dia, se pueden mencionar: l0s pegaceramicas, morteros para repe-
llos de Pedregal e INTACO.
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Antes de atendernos,
y sin percatarse de
que estabamos ahi,
para él era imprescin-
dible atender perso-
nalmente a algunos de
los clientes que en ese
momento habian lle-
gado y que el personal
tensamente abarrota-
do con otros compra-
dores no habia podido
dar servicio.

tamhbién hay un ferretero

0 primero que nos indicd
LZranoisoo Soldrzano, luego
e una corta presentacion,
es que “los clientes nos marcan
la pauta, y siempre es bueno
atenderlos y hablar con ellos, al
fin y al cabo soy uno mas’”.
Tiene una maxima para sobrelle-
var todas las exigencias del
negocio que aplica desde hace
16 afos, y es delegar tareas
importantes en algunos colabo-
radores de confianza, y las de
mayor requerimiento, donde mas
Se requiere su presencia para

decidir o dar vistos buenos, las
gjecuta el mismo.

“Todas las tareas del dia trato de
apuntarlas una a una, y poco a
poco las voy cumpliendo. Casi
desde el dia anterior, ya estoy
maquinando lo del dia siguiente,
Y N0 €s raro gque mi esposa me
encuentre, al final del dia hacien-
do apuntes”, asegura Francisco.
Se convirtio en ferretero gracias a
la recomendacién de un amigo,
‘gue me dijo que le vendiera
madera aserrada, algo que domi-
no un poco. Cuando algunos

clientes vieron la madera en mi
cochera, se acercaban para que
les vendiera, y a los 5 meses ya
tenia el aposento con clavos,
codos y otros materiales”.

Competencia fuerte
“Aprendo mucho de esta labor.
He pasado buenos momentos e
instantes muy duros, pero estoy
muy feliz con el rumbo que lleva-
mos”, dice Francisco.

Su negocio se levanta en San
Pablo de Heredia, un poco hacia
las afueras de la ciudad, y aunque
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los mayores competidores estan
en el centro, en pleno suburbio,
Solérzano no mira esta condicion
como desventaja.

“Se puede ser muy competitivo
trabajando con buenos princi-
pios, con mucho teson y entrega,
pero sobre todo con mucha deci-
sidn y honestidad. Pienso que si
no se tienen estos factores es
mejor no tener un negocio de
estos”, agrega.

Freddy Vallejo, de Ferreteria
Vallgjo, y quien tiene su negocio
en La Aurora de Heredia, coinci-
de con Soldérzano, en el sentido
de que “los clientes ahora valoran
mucho los costos, y toman la
decision de ir al centro cuando ya
definitivamente no encuentran lo
que buscan, por eso, hay que
tomar mucho en cuenta este
factor para ser competitivo”.

Seccion patrocinada por:
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Francisco también resalta que no
es ajeno a la competencia, pero
que para hacer frente a este deta-
lle apela a que sus colaboradores
atiendan basados en el calor
humano. “Siempre les digo que
hay que entregarse de lleno con
el cliente porque no estamos ubi-
cados en un buen punto y porque
la competencia es durisima, y
solo asi hacemos diferencia”.
Este detalle lo constatamos preci-
samente cuando nos toco obser-
var a Solérzano encargarse de los
clientes gue no habian sido aten-
didos.

Su historia

Hagamos a un lado las pregun-
tas, y dejemos que sea este
mismo ferretero que nos haga el
relato de su historia.

Me gusta mucho atender, pero

IMACASA

lastimosamente no tengo mucho
tiempo para dedicarme a esto
porque debo cubrir otras areas
como coordinar las entregas,
hacer algunos pedidos y com-
pras estratégicas.

Al principio era muy estresante,
pero ya a estas alturas eso va
pasando y he aprendido a sobre-
llevarlo.

Mi esposa bromea y me dice que
ya no trabaje mas, pero esto es lo
mio y pienso seguir hasta que las
fuerzas me den.

Cuando tomé la decision de abrir,
hubo gente que se refa viendo el
proyecto porgue el punto no era
tan transitado, pero con el correr
de los dias observé como a los
clientes le gustaba menos ir a
meterse en el tumulto del trénsito
en Heredia, eso me beneficio
sobre todo porque hay clientes

FUERZA EN SU TRABAJO
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que le huyen a las presas.

Podria decir que este negocio nos
ensefia a diario, que no es lo
mismo el comportamiento de un
comprador hace 16 afios que uno
de ahora. Antes eran mas tranqui-
los y hoy los clientes son méas
exigentes y demandan mas servi-
cio. Antes, los pedidos eran mas
pequenios y ahora son mas gran-
des.

Si uno quiere vender mas, no se
puede descuidar ni la competen-
cia ni los clientes. Tengo que
seguir el pulso diario de los com-
petidores en cuanto a precios y
estrategias, y no para copiar, sino
para buscar hacer también dife-
rencia.

Lo unico que le pido a quienes
nos compran es que nos reco-
mienden con otros clientes. Es
una tarea dificil porque para lograr
que nos hagan esa recomenda-
cion hay que pulirse mucho.
lguaimente, lograr que un cliente
busque el negocio una vez y que
después lo siga buscando es
toda una proeza.

Como hombre de negocios tengo
mis suefos, y uno de ellos es no
ponernos techo y seguir adelante
con esto...

En Materiales La Puebla,
no se les va una... Uno de
sus fuertes es el surtido de
productos, un elemento
indispensable para hacer
frente a la competencia
del centro de Heredia.



LISTA DE ANUNCIANTES

Empresa Contacto Cargo Teléfono Fax Apartado Email

Abonos Agro Michael Lépez Mercadeo 2212-9417 mlopez@abonosagro.com
INCO Tania Martinez Gerente Exportaciones (503) 2207-6100 (503) 2201-0077 region4@inco.com.cv
Central de Mangueras Jimmy Arguedas Coordinador Mercadeo 2256-1111 2222-8513 ventas@centraldemangueras.com
Celco de Costa Rica German Obando  Gerente General 2279-9555 2279-7762 gobando@celcocr.com

Capris Gerardo Gutiérrez  Director Comercial 2519-5000 2232-8525 gerardo.qgutierrez@capris.co.cr
Coflex Mauricio Coronado  Vicepresidente 5281 8389

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
El Electrico Ferretero Mario Leiva Gerente Comercial 2259-0101 2259-3535

Eaton Walter Angulo Gerente General 2247-7600 walter.angulo@aeton.com
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
INTACO Rdger Jiménez Gerente Comercial 22111717 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
Pedregal Servicio al Cliente 2298-4211 ventas@pedregal.com

Rosejo Rodrigo Martinez Gerente Ventas 2296-7670 2232-7708 N.D rmartinez@rosejo.com
Scotiabank Silvia Hernandez Grente Senior 2204-9476 POS@scotiabank.com

Sur Quimica Eduardo Fumero Gerente General 2260-8840 2260-8895 N.D fvillalobos@ternium.com
Universal de Tllos y Htas. Oscar Castellanos ~ Gerente General 2243-7676 gerencia@unitorni.com
Tornicentro David Sossin Gerente General 2239-7272 2239-2828 dsossin@tornicentro.la
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13,14 y 15 de abril 2012 ¢ Antigua Aduana

Sea parte de las 60 empresas con diversidad de ofertas
y exponga en la feria mas grande del pais con 10 afos de trayectoria.

Asesor Comercial: Sergio Murillo Q.
Tel.: +506 2231 6722 ext. 143 « Cel: +506 8832-1873
Email: sergio.murillo@eka.net

¢ Reserve su stand:
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LA REVISTA FERRETERA
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BRASIVOS ERRETERIA
3M COSTA RICA 22771160 226038 38 DISTRIBUIDORA REPOSA 22724066 22721693
ABONOS AGRO 22129300 22553338 PROVEDURIATOTALFERRETERA 22193232 22501296
CAPRIS 25195000 22328525 TRANSFESA 22108900 229107 31
CEL INTERNACIONAL 24325868 2440 18 39 UNIDOS MAYOREO 22758822 227506 47
DISTRIBUIDORA REPOSA 22724066 22721693 ROSEJO 22967670 223200 48
IGTELE & e oo
ROSEJO 22967670 223200 48 CEC 20757576 9075 80 61
TRANSFESA 22108900 22910731
ABONOS AGRO 22129300 22553338 COFLEX (52)81 8389 2800 _ (52)81 8389 2810
SO SR S S
FUENTES ORNAMENTALES 22821039 22038223 MACASA 20033602 29934673
INTACO 2111717 222128 51

MADISA 22336255 2257-1761

LATICRETE 22334159 222199 52 TRANGFESA 108500 o901 0731
DISTRIBUIDORA DE HIERRO YACERO 22339925 2223 11 01 COFERSA S0 05 05 9505 24 26
IMPERSA 2181110 22181107
RENTECO 20574373 22574387
PLYCEM 25754300 25532580 VEDOBA Y OBANDO 22219844 22233216
DISMATEC 24306540 24306540 SUVA INTERNACIONAL 22575550 2257 55 51

CCESORIOS ELECTRICOS E ILUMINACION IMACASA 2293 36 92 2293 46 73

i

ABONOS AGRO 221293 00 2055 33 38 MEZCLADORAS DE CONCRETO
AEA 2255 36 19 2257 3155 MEZCLADORAS VIQUEZ 24302727 243029 82
EATON ELECTRICAL 2247 76 09 2047 76 83 PINTURA
ILUMINACION TECNOLITE 2256 89 49 2048 98 60
ELECTROVALVULAS 20852685 2285 28 85 ;ﬁ'\F‘{CgUmET\'S 3‘2‘?:3 gi gg g‘z‘gg g; gg
oMoz KATNVO 25187300 22166184
CAPRIS 25195000 22328525 GRUPO SOLIDO 221523 03 221526 39
SUPER BATERIAS 22145454 2250 4402

ROSE 2296 76 7 2232 00 48
BOMBAS Y TANQUES PARA AGUA PTOS %7670 S
ALROTEK 24521046 24521079
CEMIX 20543200 2254 3400 O PLASTIMEX S.A.
LA CASA DEL TANQUE 20073722 22265218 o Variedad +
CABLES Y ELECTRONICA ventas@plastimexsa.com » www.plastimexsa.com

ALUD OCUPACIONAL

AUDIO ACCESORIOS 221814 39 201927 18 SALUD OCLRACIO
CONDUCTORES MONTERREY SUNNY VALLEY 2290 58 20 2290 58 20
(VIAKON) 2589 13 35 2589 21 26 SILICONES Y ADHESIVOS
CERRAJERIA, CERRADURAS MEGALINEAS 22403616 2240 26 29

ROSEJO 2296 76 70 223200 48
e — TORNILLERIA
HOGGAN INTERNACIONAL 2256 86 80 2033 33 95 TORNILLOS LA URUCA p—— ——
DECORACION TORNECA 2077777 220777 02
CANET 222522 95 222573 24 TORNICENTRO 22397272 2239 28 28
ESTANTERIA INDUSTRIAL UNIVERSAL DE TLLOS Y HTAS 2243 76 76 2256 40 90
ATOX 20038672 22217895 email: mariela.smith@ekaconsultores.com
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