tueﬂ:ashmllos

fl.;

'J o,

{ HH

=1l

§ T
4 ML U

o
y i

FERRETERA

& 1,2y3 Junio 2012, Pedregal

21 Especial: Electricidad y accesorios

24 ¢Como aumentar las ventas de soldadura?
18 Seguimiento a clientes

12 Cemex arroja sus nimeros

Suscribase en: www.tyt .com

ISSN 1409-2301

YIVY™ 3L 3
s :[;1 [HH II
fll

||i
jio

-. """ : ‘ﬂ['l y
= e

iy
i

me | -
; endenciasﬂ.
c '

Bernardo Bolafos, Gerente General de
Ferreteria Técnica (Fetesa), en Canas, cree
firmemente en el cambio y ahora apuesta a
tener un negocio con un area de mas 1650
m2. Con la ayuda de mas de 40 colabora-
dores, su establecimiento se inspira en las
tiendas de Home Depot.
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duracion 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

505031 A36-T 150x2x 22 _ 13.300 25
505033 A36-T 180x2x 22 _ 8.500 25
505034  A36-T 230x2.5x22 e 6.600 25
505020 A60-T 125x1x 22 _ 12.200 25
505021 Ad6-T 125x1.6x22 _— 12.200 25

® B G By B
m ela b o 8000 CAPRIS (227-747) - el l;g‘
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Esmeriladora ahgula'r superior
+ 230MM 2400W, 6600RPM 120V/60HZ/1F Metabo %% V
Codigo: 100941 ' y

Empufadura principal gira sin necesidad de herramientas
Escobillas de carbdn autodesconectantes MARATHON
Interruptor de sequridad de Metabo: bloqueo para evitar una gl VIOTOR
conexion involuntaria

Cubierta protectora protegida contra torsidn, ajustable en
pocos sequndos sin herramientas

Datos Técnicos:

Vibra-Tech (MVT): sistemas de amortiguacion integrados que Diametro del disco 230mm
reducen las vibraciones en todas las dreas de sujecion. Fondt alesei 2RI
Empufiadura Metabo Vibra-Tech (MTV) Reduce la vibracion. Potencia suministrada 1650W
Motor Maratén; libre de polvo por rejilla protectora de Revoluciones bajo carga nominal 6600 r.p.m.

bobinado.

N
metabo = | S



&INTACO

Innovacion en Morteros para Construir
%

Maxistik® 590

Gel epdxico especialmente formulado
para realizar anclajes y fijaciones en
concreto y mamposteria.

i Todos los componentes necesarios para la aplicacion del Maxistik® 590
AHORA incluidos en su nuevo empaque!

%INTACO |

|

s 8
Cartucho 4+ Boaquilla Tuercapara = Maxistik® 590

bicomponente mezcladora boquilla 600 ml

Asi de facll y atractivo
es vender con INTACO!

WWW.INTACO.COM * Centro de Atencion al Cliente: 2205-3333
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Los expertos recomiendan Lanco Siganos en

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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La II edicion del Torneo Mundlallto Abrasivos Norton de futbol 5 organlzado por
Transfesa, estuvo fuertemente disputado, con equipos ferreteros que llegaron armados

hasta “los dientes”.
8 PINCELADAS

16 EXPOFERRETERA
Legados de Expoferretera

18 MERCADEO

Seguimiento a clientes

Dar seguimiento a las oportunidades de
venta, prospectos y clientes es una de las
mejores formas de generar mayores ingre-
S0S.

19 EN CONCRETO

iUn toque de madera!

Una muestra de las novedades y tecnologias
que se incorporan al mercado para tratar la
madera, emularla, preservarla e incluso sus-
tituirla.

24 ;Qué se requiere conocer de solda-
dura para vender mas?

Se tiene que ser muy buen soldado para
conocer la totalidad de los conceptos que
rodean al mundo de la soldadura y de paso,
aplicarlos para vender mas.

27 Especial electricidad y accesorios
Hablemos a lo eléctrico
Mas de un 20% y en franco crecimiento es el

4 MARZO 12 TYT

tamano que ocupan los accesorios y equipos
eléctricos en el inventario de los ferreteros.

32 AUTOMOTRIZ

i“Bravos” para los resortes!

Esos resortes de corte automotriz que en el
pasado eran un dolor de cabeza para meca-
nicos y ferreteros, por lo duro vy dificil para
conseguirlos, han encontrado su aspirina con
la empresa Resortes y Alambres Técnicos.

34 EL DEPENDIENTE

¢Cuéndo se trata de comprar productos
similares, con excepcion del precio, qué fac-
tores se toman en cuenta? ;Como se inclina
la balanza entre un proveedor y otro?

35 CIMIENTOS

36 EL FERRETERO

iUn “Home Depot” cafiero!

Bernardo Bolafios, Gerente General de
Ferreteria Técnica (Fetesa), en Cafias, explica
que con la reciente apertura de su nuevo
negocio, una ferreterfa de méas de 1650 m2,
“hay que estar en continuo cambio, renovan-
dose y reinventando cada vez que se tiene la
oportunidad”.
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MAS QUE PINTURA,

MODA PARA TUS PAREDES.

En Protfecto somos lideres en tendencias
de color y constantemente estamos
innovando para llevar a tus paredes lo
Ultimo de la moda.

Por eso, te presentamos el color del afio 2012:

Tea Dance.

Conoce mas sobre el Color del Afo y el Color
Fashion en Distribuidores Autorizados y tiendas
Protecto Decor.

www.grupokativo.com

& Profecfo

LA DURADERA




En nuestra

proxima edicion

MARZO / TYT 189 \ideos en TYTenlinea.com Es una tremenda verdad. Para todos hay.
- Después de la publicacion del video: “,Como  Vende tanto el grande, como el pequerio.

Ranking de Productos competir contra las grandes ferreterias?”, De pronto habria que recalcar que los nego-
y Marcas publicado en www.TYTenlinea.com, en el link:  cios son para ganar dinero, y tristemente hay
Los productos y marcas que tienen http://tytenlinea.com/%C2%BFcomo-com-  quienes no entienden €so y ponen tienas
mayor venta en las ferreterias petir-contra-las-grandes-ferreterias/ para perder dinero, es decir, solo para dafar
un usuario del sitio publicié la siguiente opi-  la competencia.

nion: Gregson

Especial: Herramientas
Manuales y automotrices

Cierre Comercial: 19 de marzo 2012
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Braulio Chavarria
braulio.chavarria@eka.net Suscrioase en www.tytenlinea.com o al Tel.: (506) 2231-6722 ext.152
Tel.: 2231-6722 ext.137

Cel: 8372-1192 \

6 MARZO 12 TYT . www.tytenlinea.com
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) Rain Block

+Base agua.

* 750% de resistencia
a cambios de contraccion
y dilatacion.

+ Anti-hongos.

+5 colores de cartilla

.. Polysil

*Base agua.

* Revestimiento decorativo.

+De alta resistencia a
factores climaticos.

« Alta lavabilidad.

» Amplia gama de colores.

. Seal Block

«Base agua.

+ Cubre Microfisuras.

« Anti-hongos.

* No necesita sellador.

+450% resistencia a la elongacion.
« Exteriores e interiores.

*Para ser utilizado F——
sobre hierro negro H
o acero al carbon.

* Anticorrosivo por barrera.
+ Amplia gama de colores.

} Anticorrosivo

oral
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Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net

Y aunque hablara con cierta
pausa, como para darse la segu-
ridad de que una vez salidas las
palabras era porque estaban
bien pensadas, éste ferretero
solt6 una frase en la que necesa-
riamente, debi detenerme: “a
veces a los clientes hay que
obsequiarlos con algin produc-
to, y no es un regalo sino una
inversion”.

Lo que pareciera ser una estrate-
gia descabellada porque para
muchos €l inventario es sagrado,
para este empresario era simple
cosa de una inversion.

Y es que claro, como podria

lograrse que los clientes usen y
compren determinado producto
sin conocerlo, sin haberlo usado
al menos una vez. Ojo porque
hay productos de productos y
aquellos a los que sino se les
motiva su venta de alguna mane-
ra, es inevitable que pasen tem-
poradas de temporadas sobre
los anaqueles de los mostrado-
res.

Para terminar su discurso, el
ferretero afirmo: “si al cliente le
gusta el obsequio, o probara y lo
usara, y si le satisface, la siguien-
te vez vendra para comprarlo,
como ya dije es solo una simple
inversion que tarde o temprano
rinde sus frutos y que ademas
sirve para ver el potencial de
venta que tiene el producto”.

No hay duda, después de ese
obsequio solapado de inversidn,
la siguiente vez que el ferretero
vuelva a ver a su comprador,
suponemos que le preguntara:
“1como te sentd el producto?,
¢lo probaste?, qué te parecio?,

Ultimas noticias de www.

Suscribase gratis por un afo a la Revista TYT
* Elacero chino amenaza el mercado

¢ Lo seguirias usando? Preguntas
suficientes para conocer en
detalle si se esta frente a un pro-
ducto de rotacién rapida, de cali-
dad y para conocer los detalles y
hacérselos notar al agente de
ventas en la proxima visita, y asi
incrementar o reducir la compra.
Para una decisién acertada, se
requiere de informacion acertada.
Y si se analiza con mayor profun-
didad, también podriamos ver
que esta “inversion” también
lleva consigo la de “comprome-
ter” hasta cierto punto al cliente a
volver, a sentirse motivado por-
que dentro de la tienda se sintid
tan importante que hasta un
obsequio recibio.
Indudablemente, serd una visita
para una recompra segura.

Y que conste, no se trata ni esta-
mos diciendo que es obsequiar
por obsequiar ni de hacer una
pifiata navidefa, es simplemente
sobrellevar una estrategia de
inversién en la que se pueda
medir sus resultados. TYT

enlinea.com

* Home Depot gana 3.883 millones de dolares en 2011, un 16,3 % mas
e Expoferretera recibio casi 2500 visitantes y 1000 empresas
¢ China muy preocupada por investigacion de EEUU sobre sus productos de acero
* Nuevo taladro atornillador de ‘Festool

8 MARZO 12 TYT.
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karl.hempel@eka.net
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Michelle Goddard
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Calidad y surtido en soluciones de cerraduras y candados.

ﬂ www.best-value.net

Tel: 2494-4600
Fax: 2444-8351
ero | Www.importacionesvega.com




PINCELADAS

Como los discos y las lijas, bien afinados y listos para
entrarle a cualquier terreno, asi de “peleado” estuvo la |l
Edicion del Torneo Mundialito Abrasivos Norton, de fit-
bol 5, organizado por Transfesa.
Mas de 15 ferreterias de todo el pais, llegaron a la justa,
en un certamen en el que nadie quiso regalar nada.
El requisito para las ferreterias era que el equipo que
conformaran tenia que estar constituido por empleados
del negocio, para evitar precisamente que se colaran los
llamados “forros”. Los partidos se disputaron arduamen-
te, y con rechinar de dientes incluido.
Estos fueron los ganadores del torneo y las jugadas de
mas emocion. TYT iRefiidos! Asi estuvieron todos los encuentros, como el protagonizado entre La
Carreta (de rayas) y Unidos Mayoreo.

G, ’ : i 4 o sy

La Corporacidn Hermanos Yu-Chu (Femaco) de Limén obtuvo el segun-

ble y se llevd el primer trofeo con el premio de un fin de semana para o puesto, y se ganaron un uniforme completo para todo el equipo.
todo el quipo, en un hotel de playa todo incluido.

..".

Los muchachos de Unidos Mayoreo sudaron en grande la camiseta  Desde Libera Guanacaste, el cuadro de Agropecuaria La Carreta, mos-
y Se quedaron con el tercer lugar. tr6 mucha solidez desde el inicio, pero las lesiones de varios de sus
integrantes causé mella, y debieron conformarse con el cuarto puesto.

10 MARZO 12 TYT ¢ www.tytenlinea.com
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Aproveche este verano
y pinte su techo

Ofrecemos
una amplia linea de productos
para la e;ecucrnn de Sus provectos.

AL

Anticorrosivo
Acrilico

» Acabado Impermeable.
o Excelente Adherencia.
¢ Pelicula Flexible.

www.celcodecostarica.com
Conlactenos al:

Tel.: 2279-1271 es calidad

Para mayar informacian [
visilenos en nuesira paging web (C E LC 0
= ~ e
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No se trata del marcador de un
juego de futbol, pero cuando
vimos a Francisco Murcia,
Gerente de Ventas para Norte,
Sur, Centroamérica y el Caribe de
Hypertherm, no pudimos evitar
hacerle una “marca a presion’,
para que nos contara algunas de
las ventajas que tiene el corte
de plasma sobre el tradicional
de oxicorte.

Estas fueron algunas de sus res-
puestas:

1- Los cortes mediante plasma
presentan menos escoria, menos
deformacién y una menor zona
afectada por el calor.

2- Con velocidades de corte
significativamente superiores, el
plasma supera al oxicorte incluso
antes de que considere las ope-
raciones secundarias y el tiempo
de precalentamiento del oxicor-
te.

3- Debido a que los costos ope-
rativos se reparten en mas pie-
zas por hora, el costo por pieza
€s menor.

4- Menor costo operativo y
mayor productividad derivan en
mas ganancias.

5- No es necesario regular gases
ni dominar la composicion quimi-
ca de la llama. Las antorchas

Francisco Murcia (derecha), en la Feria del Soldador de Capris,
cuando hacia una entrega de uno de los premios a soldadores

que llegaron a probar el sistema de corte de plasma.

12 MARZO 12 TYT ¢ www.tytenlinea.com

Con la misma cautela que el Banco Central anuncié su
proyeccion para el crecimiento de la economia -cerca-
no al 4%- 6 3,8% para ser exactos, Cemex estimo su
repunte para este ano.

Segun Roberto Ponguta, Director Pais de Cemex, des-
pués de que en el 2011, la compania tuvo un creci-
miento del 3% en toneladas de cemento, espera
obtener un 5% para este afio.

Desde el 2001, la empresa ha invertido cerca de $62
millones en el pais.

En Costa Rica, se consumen cerca de 1,200.000 tone-
ladas de cemento por afio. TYT

Roberto Pongutd, Director Pais de Cemex, se
mostré optimista con las proyecciones de creci-
miento de la empresa. Cemex espera obtener un
5% para el 2012.

como Hypertherm estéan disefia-
das para arrastrar la antorcha por
toda la plancha. No es necesario
mantener distancia.

6- Permite cortar o ranurar acero
al carbono, aluminio, acero inoxi-
dable, cobre y la mayoria de los
demas metales. Se puede usar
para cortar metal apilado, parri-

llas metélicas y hasta metal oxi-
dado o pintado.

7- El gas combustible mas popu-
lar para el oxicorte es el acetile-
no, un gas inestable y altamente
inflamable. Por ejemplo con los
sistemas Powermax, el aire com-
primido es el Unico gas que
necesita. TYT




*f' PlyteCk CON PLYTECK SUS PROYECTOS NO SE DETIENEN | *’@

La Madera del Futuro THE PLYCEM COMPANY CPERA BAN PROCESES ECOEFICIENTES, GARANRITANSO PRODUCTES DE ALTA CALIDAD,
& LA VT UE MIWSMLEA LS [P ACTS MECATIVGS £ EL MEGH0 AMBIENTE

Sin PLYTECK. Con PLYTECK.

Irmudggnes oh A il st

PLYTECK s ideal para ser exitosamente aplicado en [a produccitn de sobres de mesa, armarios y musbles de codina,
Su estable superficie. resistencia a la humedad y buena resistencia mecanica lo convierten en una alternativa MUY ACCESIBLE.

Encudéntrelos en lol divtribuldares autedizadon & nlvel naclonal, ,
© 6 &6 0 6 ® i lycem

Para mayor informacion: (508) 2575-4310 / 2575-4311 /servicioalclienteplycem®elementia.com

www.plycem.com

Lalinejor proteccion para Maderas
Tintes, Selladores y Lacas

La laca catalizada es una laca
transparente brillante fabricada con una
mezcla de resina alkidica y drea que
proporciona un alto contenido de sélidos.
Presenta flexibilidad y dureza especial
sobre la superficie en la cual se aplica. Se
recomienda para muebles y objetos de
madera que no vayan a ser EKPHEStClS ala
interperie.

Pinturas

www.pinturasdicolor.com
® Tel: 2433-2727 ® Fax: 2433-2423 I
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La feria mas grande al por mayor de productos

para ferreteria, construccion y automotriz.

1,2y 3 de junio 2012 « Centro de Eventos Pedregal
Organiza:

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

Registrese para obtener su entrada en www.expoferretera.com
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Campeonato de futbolin /-
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Expoferretera y Dewalt le invitan a participar del campes
onato de futbolin que hay preparado durante los 3 dias

de feria. Tendremos ganadores todos los dias asi que es =~ _ = ‘m

rramienta de nex

BOLIN

mayor su oportunidad de ganar. Pueden participar todos -
los equipo que deseen con un minimo de 2 personas k|
Para inscripciones al Tel: (506)2231-6722 Sy 55
e-mail: mirtha@ekaconsultores.com ;
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Todo un mundo ferretero a su alcance
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Dara Lang, esa mafiana era
diferente, muy diferente a
las otras “y por qué no, Si
todo esté en orden, hemos practi-
cado una y otra vez, y sabemos
muy bien de lo que estamos
hablando. Ahora solo falta que
lleguen los clientes”, pensé Lang.
Para el Presidente de Plastilang,
ya no era solo un asunto de espe-
rar, “tenfamos una buena estrate-
gia y sablamos que tendria que
dar los resultados esperados, y
como no, si sabemos que a este
mercado le encantan las innova-
ciones”, fue su segundo pensa-
miento, ya a solo unos segundos
de la hora.
“Asi pasamos los tres dias de la
feria, mostrando como nuestros
expanders radiales eran capaces
de soportar la tonelada de un
vehiculo colgando. Obtuvimos
muy buenos resultados porque
los ferreteros, ante la novedad,
estuvieron abiertos a negociar v si
tuviéramos que ponerle una califi-
cacion al evento, le dariamos un
9", indico Lang, después de saber
que su producto fue uno de los
mas innovadores de la actividad.
“Impresiond ver un carro colgado
por unos expanders”, dio Carlos
Jenkins, Encargado de Compras
de la Ferreteria JR Vargas de

Atenas.

Como le sucedi6 a Lang, la parti-
cipacion en una feria conlleva
mas que la compra del espacio
de exposicidn, presenta el reto de
desarrollar y aplicar toda una
estrategia conjunta con los objeti-
VOS que se quieren lograr, porque
por mas productos innovadores y
pOr Mas imagen que se tenga en
el mercado, sin este ingrediente,
no se puede esperar a que los
compradores abarroten un stand,
0 lo que es mas, hagan fila para
comprar.

En solo 3 dias

A muchas empresas, esta feria
les ayuda a incrementar la pro-
ductividad. “Veo a varios distribui-
dores en un solo sitio en 3 dias y
con todos los productos de
Lanco”, dice Ignacio Osante, €l
gerente de esta empresa, y quien
también espera a sus clientes no
con lo mismo, sino con un as bajo
la manga, un producto novedoso
que precisamente lanza en la
feria, y que en este caso fue Dura-
Life, un sellador transparenre sili-
conizado para proteger y exten-
der la vida del concreto.

Osante también agrega, al anali-
zar la participacion de esta edi-
cidon que “el lugar - Pedregal -

estuvo mucho mejor, pero la
afluencia de gente aln es poca.
El negocio ferretero ha cambiado
mucho. Nuestros objetivos fueron
alcanzados en un 70%", senten-
cid Osante.

Dar un numero sobre el total de
Negocios que visitaron la feria, no
es tan sencillo, pero s podriamos
decir que sobrepasa el 50% del
total del mercado.

“Toda estrategia, tarde o tempra-
no tiene como resultado vender
mas”, revela Rafael Vargas,
Gerente General de Importaciones
Vega, “y asl la feria también da
otras oportunidades como mos-
trarle a los clientes buena parte de
la gama de productos, asi como
las novedades, que en otras con-
diciones seria dificil ensefiar”.
lgualmente, considero que el
encuentro con muchos compra-
dores, también esconde valores
de trascendencia, y esto lo respal-
da Vargas al indicar que “cuanto
podria tardarse uno en ir a saludar
cliente por cliente a sus negocios,
a escucharlos, a negociar, a apo-
yarlos, v la feria da esa oportuni-
dad en tres dias”, asiente Rafael y
no lo piensa mucho para agregar
que “en esta feria hicimos algo
que para nosotros tiene mucho
valor; aumentar la calidad de
nuestra atencion y servicio”.

Minutos antes de iniciar, faltaria si

acaso 20 minutos para la hora de
arranque, cuando el sefior Lang .
mir6 una y otra vez al cielo, como
para implorar que el resultado de”
su participacion fuera todo lo exi-
tosa que se propuso..

“Parte de los beneficios que reci-
bimos en la feria fue la oportinidad
de encontrar y conversar con
muchos de nuestros clientes,
agradecer su preferencia vy refor-
zar os lazos de amistad”, confeso
Roéger  Jiménez,  Gerente
Comercial de INTACO, en respal-
do a las palabras de Vargas, y
quien subraya que este encuentro
“fue un excelente momento para
mostrar nuestra nueva imagen.
Lanzamos productos nuevos por-
que la Expo es un excelente foro
y oportunidad para esta estrate-
gia”, dice Jiménez.

Y va mas alla; “captamos nuevas
oportunidades con clientes que
recién abren sus negocios y con
otros compradores retomamos
con mas intensidad las relaciones
comerciales”.

Finalmente afirma que “en la
medida que mas clientes visiten la
feria, los proveedores nos sentire-
mos mas motivados a realizar las
cosas mejor para ofrecer un
paquete realmente atractivo”
Pdngale usted la mira que quiera,
y vea por donde vea, el desarrollo
de una estrategia ayuda a aprove-
char una feria. No llevarla equivale
préacticamente a no estar. Lo malo
es que sus clientes lo busquen y
Que Su empresa presente esté
ausente. TYT
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omo gran cantidad de
actividades de venta se
hacen por email, los siste-

mas automatizados se han hecho
populares. Los CRM tradiciona-
les, que ayudan a hacer ese tra-
bajo, no son muy Utiles para
empresas pequefias o profesion-
ales independientes. Los CRM
generalmente son de alto costo y
requieren mucho tiempo para
aprenderlos. Como son muy
completos y hechos para grandes
empresas, tienen demasiados
datos que completar, requiriendo
demasiado tiempo para ello.

YesWare al rescate

Por casualidad, encontré una
aplicacion (app) que corre con el
email de Google y el navegador
Google Chrome. Esta app - lla-
mada YesWare - integra una
buena cantidad de funciones de
CRM. Es gratuita, muy simple y
facil de usar. Algunas de las
caracteristicas de esta aplicacion
son las siguientes:

YesWare
se integra con las cuentas Gmail,
que es el lugar de donde se
envian propuestas y se tiene el
contacto con los prospectos y
clientes. Una ventaja de Gmail,
integrado con Yesware, es que se
evitan los fitros de spam que
muchos otros servicios de emall
no tienen.

con este programa pue-
den crearse plantillas personales
0 machotes de correo electronico
para cada etapa del proceso de

Dar seguimiento a las oportunidades de venta, prospectos y clientes es una de
las mejores formas de generar mayores ingresos. Por lo general, la falta de res-
puesta y seguimiento son las principales causas de conseguir pocos cierres o

Por Jorge E. Pereira

remates de venta.

venta, con el fin de responder
rapidamente a los prospectos o
clientes. La edicion de las planti-
llas 0 machotes permiten incluir
enlaces, imagenes y textos de
diferentes tipos.

presentado con su
productividad en mente, YesWare
pone sus plantilas 0 machotes
justo donde se requieren.
¢Manejo de una objecion o la
gestion de su cartera? No hay
problema, usted la tiene siempre
en Gmall, su correo en la web,
que puede acceder desde cual-
quier parte y en todo momento.

YesWare muestra la fecha y lugar
en que se abri6 el email enviado
y la fecha en que se hizo.

este
informe muestra las conversacio-
nes mas activas que se han gene-
rado, asi que usted puede priori-

zar sus esfuerzos de seguimiento.

YesWare proporciona una forma
rapida de ver cdmo se esta usan-
do el tiempo. Si quiere conocer €l
resultado de sus esfuerzos vy el
logro de sus metas, un informe
de actividad muestra una distri-
bucion de las plantillas de la venta
utilizadas.

Si
se tiene un CRM con un clic,
cada email que se envie puede
ser automaticamente sincroniza-
do en el CRM. Ya sea que utilice
Salesforce, Sugar, Pipedump,
Microsoft Dynamics Net, Highrise
u otros YesWare es la forma mas
facil de ahorrar correo electrénico
a su CRM.

una
versidn para grupos de personal
de empresas se encuentra dispo-
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nible a un costo muy razonable,
que basicamente hace lo mismo
que la versidn personal que es
gratuita y sin limite de tiempo de
uso.

Matthew Bellows, es el fundador
y CEO de YesWare. Es el respon-
sable de las ventas y direccion
estratégica de la empresa.
Matthew cuenta con mas de 10
anos de experiencia en ventas y el
objetivo de su empresa es ayudar
a los vendedores a cerrar mas
ventas, en forma rapida.

En resumen, es una aplicacidn
para Google Chrome que es indis-
pensable para agilizar y dar segui-
miento a las actividades de venta
personal. Altamente recomenda-
ble.

Se puede bajar de la direccion
URL: http://www.yesware.com
Fuente: www.mercadeo.com
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LAS UNICAS QUE
NO BOTAN PELO

Distribuidor Exclusivo: F@ www.rosejo.com
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Cepiladora neo 20", 2230 Watts, S
3 Hp, 220 Voltios. Monofésica. L IS

Canteadora Neo de 8" 1500 Wats,
2 Hp, 220 V. Monofésica. =

DISTRIBUYE: B
IMPORTACIONES VEGA
TEL.: (506) 2494-4600

) Caladora Neo Laser 3-3/8" Sierra mesa Neo Next 10”.
' 750 Watts. . 2-3% Hp, 2100 Watts.
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Barniz en Spray (Varnish Stain
Harris). Barniz alquidico que
brinda bellos y duraderos aca-
bados para diversas superficies.
Protege del agua y los rayos
ultravioleta. Restaura superficies
de madera acabadas por el
tiempo. Para uso interior y exte-
rior. Brinda super brillo y protec-
cion a las superficies.

Wood Zin. Preservante para madera
contra el moho, la humedad, la
pudricién y las manchas de hume-
dad. Previene las termitas. Uso inte-
rior y exterior. Puede pintarse des-
pués de aplicado. 100%
Transparente. Impermeable

TEL.: GO® ~

1AN
» ls"ll‘:““ G a38-22

e

——

Duranza. Acabado semitransparente para
maderas, disefiado para proteger las nuevas y
rejuvenecer las secas y desgastadas debido a
las inclemencias del tiempo. Protege de los
rayos ultravioleta y la humedad. Resistente a
hongos, microbios y moho. Impermeable.
Protege y restaura maderas exteriores.

POLYURETHAME

[
S e e

] i

Wood Stain. Tinte de aceite para madera hecho
con resina de poliuretano y pigmentos, de facil
aplicacion y de acabado uniforme. Penetra pro-
fundo en maderas sin oscurecer. Mantiene su
color. Para uso interior / exterior. Disponible en 20
tonalidades de maderas naturales

FUERZA

EN SU TRABAJO

‘1
c) L X3 ﬂleno para madera (Acrylic Wood Filler).
Masilla a base de agua, para reparar agujeros,

grietas y rayonazos en superficies de madera. WWW.IMmacasa.com

Puede pintarse y lijarse. No se encoge ni se

agrieta. Se limpia facilimente con agua. Varios . / é / / / '
colores: pino, roble, caoba, imbuia y cedro. f
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EN CONCRETO B "l | | Duretano clasico es el estan-
oy’ |a e dar de calidad por mas de 15

“ afios en poliuretanos para

" 4 madera para la fabricacién del

mueble de lujo. Reduce signi-

ficativamente el tiempo vy

costo de aplicacion compara-

do con selladores de nitroce-

Duretano Perfomance. Sistema de dos componentes de
poliuretanos que se desarrolla para maximizar el desem-
peno del taller, sin descuidar la belleza y durabilidad de
los acabados.

Poliuretano PU2+1. Sistema de facil aplicacion y con el alto
nivel de desempefio que ofrecen los sistemas de poliureta-
no.
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IMPORTACIONES EL AMIGO FERRETERO S.A. Tels: (506) 2297-8282 ®
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I ' elamigoferretero@ice.co.cr Cerraduras que brindan seguridad

#

Direccion: Moravia Centro, lock
del Megasuper 300 mts Norte www.gater OCKs.com
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EN CONCRETO duué se reu“iere conncer
de Soldadura para

no de los mayores proble-
U mas que se han detectado

en las ferreterias, segun
los expertos “es que se preocu-
pan por darle al cliente lo que
pida, pero no en ir mas alla y
conocer las necesidades del
comprador”, dice Francisco
Herrera, Gerente General de
Proveeduria Total.
Y Herrera va més alla al indicar
que muchos, por ejemplo, ven-
den diversos tipos de electrodos,
pero no saben para qué se usa
cada uno, cudles materiales se
pueden o no soldar con los diver-
S0S productos, y Sino es por que
los clientes especificamente se

Se tiene que ser muy buen soldado para conocer la totalidad
de los conceptos que rodean al mundo de la soldadura 'y de
paso, aplicarlos para vender mas.

los solicitan, probablemente las
ventas serian muy bajas.

Asf las cosas, bien vale la pena
revisar algunos conceptos en
esta materia.

De acuerdo con varias consultas
que trasladamos a algunos de los
oferentes de estos productos en
el mercado, entre ellos Capris,
indican que la soldadura como la
mayoria de procesos o procedi-
mientos productivos y de fabrica-
cién se ha ido redescubriendo,
evolucionando y especializando a
o largo de los arios.

Enrique Calderén, Gerente del
Area de Soldaduras de Capris,
sostiene que “muy frecuente-

mente escuchamos expresiones
en las ferreterfas como: “jdéme
un kilo de la soldadura delgadal O
idéme dos cajas de la gruesa!”.
Aqui encontramos los dos con-
ceptos basicos principales que
debe comprender y saber trans-
mitir el ferretero, y que son el tipo
Y grueso de la soldadura”,

Tipos de soldadura

De acuerdo con Capris, los mas
vendidos en el mercado ferretero
son el E6013, E7018, E6O11,
E6010, electrodos especiales y
alambre MIG.

Y como uno de los méas vendidos
es el E6013, veamos qué significa

E70XX

Electrodo

Resistencia a la Tension ksi

Posicion de Soldadura:

1 = Todas Posiciones, 2 = filete u Horizontal

Tipo de Revestimiento

Identificaciéon

T~

Extremo de
Porta Electrodo

Extremo de arco

—

Despuntado o
punta de encendido

revestimiento

la nomenclatura EXXXX.

E6013: es el mas popular, se usa
para trabajos generales, verjas,
portones, mantenimiento; en
general, estructura liviana.
E7018: su uso se centra en el
mantenimiento industrial y estruc-
turas pesadas.

E6010 y E6011: son las llamadas
soldaduras de alta penetracion,
precisamente porque funcionan
de esta manera “escarbando”
mas dentro del acero que un
electrodo E6013 o E7018, por
gjemplo.

Electrodos especiales: los mas
populares en el sector ferretero
son los inoxidables como E308,
E309, E316; ademas los electro-
dos para soldar aluminio como el
E4043, E5356 y los electrodos
para soldar hierro fundido (fundi-
cion).

Grueso de la soldadura

Nos referimos al diametro del
nucleo metalico, los mas popula-
res son en 3/32” (2,4mm) y 1/8”
(3,2mm), pero ademas existen
otros diametros como 1/16",
5/32", 3/16" y 4",

MIGY TIG
La diferencia principal entre estos
dos procesos radica en la forma



en que la soldadura se aplica y los
fines para los que son estas sol-
daduras.

En el proceso MIG un rollo de
alambre de soldadura para utilizar
con o sin la asistencia de gas de
proteccion es colocado en el por-
tarollo, éste se hace pasar en
medio de dos rodillos con una
ranura calibrada al ancho del
alambre de soldadura, estos rodi-
llos prensan el alambre en medio
de los dos y posteriormente se
hace pasar por el interior de la
quia de alambre (o liner), que a su
vez esta dentro de la manguera y
cuerpo de la pistola.

Uno de estos dos rodillos esta
conectado con el eje de un motor
de velocidad variable y por lo
tanto, al accionar este motor, €l
alambre sera impulsado a través
de los rodillos, a través de la pisto-
la para salir por €l otro extremo en
la boquilla.

La pistola funciona por medio de
un gatillo (botén) que cuando se
acciona abre la vélvula para el
paso de gas que en la mayoria de
los casos es CO2, abre la entrada
de corriente para soldadura vy
acciona el motor que impulsa el
alambre de soldadura.

Segun Calderdn, aqui la técnica
de soldar es mas sencilla ya que
solo se debe controlar la velocidad
de avance manteniendo apretado
el gatillo.

En el proceso TIG, en lugar de un
rollo de soldadura alimentado por
la maquina, se usa una barra de
metal de aporte de diametro cali-
brado y constante que mide 36
pulgadas de largo y que se agrega
al area soldadura (charco de sol-
dadura) de forma manual.

En lugar de una pistola se usa una
antorcha por la que pasa la
corriente eléctrica  suministrada
por la fuente de poder (maquina),
esta corriente pasa a través del

cuerpo de la antorcha y por una
barra calibrada no consumible de
tungsteno para formar el arco
eléctrico; también el gas de pro-
teccion, que en la gran mayoria
de los casos es argdn, pasa a
través del cable y cuerpo de la
antorcha.

Inverter

El Inverter en soldadura es un tipo
de maquina de soldar pequena y
tiene capacidades grandes, por
giemplo una maquina de 350
amperios, con la tecnologia de
transformador tradicional pesaria
unos 110-130 kgr, mientras que
un Inverter de la misma capaci-
dad pesa 30-40 kgr. El Inverter es
también conocido en el mercado,
COMO INVersor.

Técnicamente, hablando, el
Inverter toma la corriente eléctri-
ca, la hace pasar por un rectifica-
dor, y el resultado es corriente

directa que se hace pasar por una > i ‘5'

compuerta electronica llamada
IGBT, esta compuerta convierte la
sefial que le entra, en corriente
alterna de onda cuadrada con
una frecuencia que ronda los
20-30 KHz en lugar de los 60Hz
con los que se trabaja normal-
mente.

Esta muy alta frecuencia de
corriente alterna obtenidaglectro-
nicamente le posibilita al transfor-
mador ser fisicamente mucho
mas pequeno y también eléctrica-
mente mas eficiente, es decir, con
un consumo mucho menor puede
hacer lo que maquinas méas gran-
des hacen con consumos supe-
friores.

Manuel Jiménez, experto en sol-
dadura de Importaciones Vega,
también hace su aporte en este
punto, al indicar que el inversor no
solo viene a aportar mayor efi-
ciencia a los trabajos sino “todo
esta en hacer entender a los sol-

Acero Inoxidable CC (+) solamente | E30815, E31015
CA E30816, E34716
Bronce CC (+) solamente | E-CuSn-C
Aluminio CC (+) solamente | AL-43
Hierro fundido CC (+) solamente | Est
Acero de alta | CC(+)solamente | E7010-A1,
dureza CA E8018-C3,
E7027-A1,
E8018-C1
Acero comun CA E6011, E7014,
E7018
CC (+) solamente | E6010, 5P, E7018

dadores las ventajas del inversor,
pues muchos se niegan a cam-
biarse, quizas porque en las ferre-
terfas no reciben la asesoria ido-
nea para conquistar estos clien-

”

tes”.

Tendencia marcada
Los avances que esta alcanzando

la soldadura, en especial en el
area de automatizacion de pro-
cesos como en la industria del
automovil, con grandes plantas
de fabricacion y con cientos de
robots cumpliendo funciones
especificas de soldado, en algu-
na de las partes que van unidas,
ya sea dentro del chasis 0 en
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diversas partes, camina con rapidez.
En el caso de Costa Rica, segin
Enrique Calderdn, Gerente del
Area de Soldaduras de Capris,
hay dos tendencias: la prolifera-
cion del uso del proceso de sol-
dadura MIG y €l proceso de corte
por plasma.

El proceso de soldadura MIG es
cada vez méas utilizado en lugar
del proceso de electrodo revesti-
do, por ser méas rapido, mas efi-
ciente ya que se aprovecha un
porcentaje mucho mayor de la
soldadura (90%-95%) que el elec-
trodo revestido (55%-60%) y mas
facil en su aplicacion. Si a esto
agregamos la posibilidad de usar
alambre de soldadura que no use
gas, obtenemos un sustituto muy
adecuado para la mayoria de las
aplicaciones donde se usa el
electrodo revestido regularmente.
Por otro lado, si hablamos de
corte de metales, no hay duda

que €l plasma es la sensacion en
la actualidad.

En el pasado se ha usado el pro-
ceso de oxiacetileno como medio
de corte para los procesos de
fabricacion, tanto en cortes rec-
tos como curvos. Basicamente,
el proceso implica calentar el
metal, y por medio del chorro de
mezcla de gases oxigeno y aceti-
leno para dar como resultado un
corte de calidad media.

Por otro lado, el proceso de corte
por plasma usa el aire comprimi-
do v la electricidad para formar
un chorro de aire ionizado (plas-
ma) que desplaza el material a
cortar dando como resultado un
corte de calidad, en un menor
tiempo, con poco calentamiento
del material y con casi nada de
retrabajos.

Con el proceso de plasma se
puede cortar cualquier material
eléctricamente conductor, como
acero al carbono, acero inoxida-
ble, aluminio, hierro fundido,
cobre, bronce, magnesio, Y
otros; mientras que con el oxia-

cetileno solo se puede cortar
acero dulce.

El buen soldado entiende de sol-
dadura, y el que es soldado esta
preparado para vender mas y
entender 1o que requieren Sus
clientes, antes de que éstos se 1o
pidan...

Inventario idoneo

De acuerdo con Calderdn, es
cada vez méas el grado de espe-
cializacion técnica en el pais, por
lo tanto las las ferreterias debe-
rian contar con un inventario que
incluya consumibles (soldadura)
para la mayoria de las necesida-
des que van a surgir.

Electrodos:

E6013 en diametro de 3/32”
E6013 en diametro de 1/8”
E7018 en diametro de 1/8”
E6011 en diametro de 1/8”

Para inoxidable E308 en diametro
de 3/32"

Para inoxidable E308 en didmetro
de 1/8”

Para aluminio E4043 en diametro
de 1/8”

Alambre para MIG:
0.025” (0,6mm)
0.030” (0,8mm)
0.030” (0,8mm)
0.035” (0,9mm)
0.035” (0,9mm)
0.030” (0,8mm)
Sin gas 0.035” (0,9mm)

Para aluminio 0.035” (0,9mm)
TIG ER70S-6 diametro 3/32”

TIG ER70S-6 didmetro 1/8"

TIG para aluminio ER4043
diametro 3/32Sin gas 0.035”
(0,9mm)

Para aluminio 0.035” (0,9mm)
TIG ER70S-6 didmetro 3/32”

TIG ER70S-6 didmetro 1/8”

TIG para aluminio ER4043
didmetro 3/32”. TYT

Distribucion porcentual de como deberfan ser las proporciones de volumen de inventario a considerar. Fuente: Capris

E6013 3/32”

E6013 1/8”

E7018 1/8”

E6011 1/8”

4% E308 3/32”

4% E308 1/8”

4% E4043 1/8”

Alambre para Mig 0.025” 5 kg
Alambre para Mig 0.030” 5 kg
Alambre para Mlg 0.030” 15 kg
Alambre para Mig 0.035” 5 kg
Alambre para Mlg 0.035” 15 kg
Mig sin gas 0.030” 0.5 kg

Mig sin gas 0.035” 0.5 kg

Mig Aluminio 0.035” 0.5 kg

Tig ER70S-6 3/32”

Tig ER70S-6 1/8”

Tig aluminio ER4043 3/32”

0% 10%

20%

30%

35%

40%
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Electricidad y Accesorios

Mas de un 20% y en franco crecimiento es el tamafio que ocupan los accesorios y equipos eléc-
tricos en el inventario de los ferreteros. Un rubro que ademas de su repunte también combina una
fuerte dosis de estética y por supuesto tecnologia.

Distribuye: Taiké o Tel.: (506) 2231-7307

Empotrable con interior reflec-
tivo y con vidirio. Tipo de sock-
et: 1 x 60W E27. Tamafio: 180
mm x 165 mm. Colores: blan-
co, plateado. Marca: IRADI.

Plafon
parente. Tipo de socket: 1 x lechoso. Tipo de socket: 1 x de socket: 1 x 50W MRI16.
60W E27. Tamafio: 290 mm x 60W E27. Tamafo: 230 mm x  Tamafio: 41 mm x 110 mm.
290 mm. Color: madera. Marca: 230 mm. Color: niquel. Marca:  Colores: blanco, plateado,

IRADI.

con vidrio semi trans- Plaféon moderno con vidrio Empotrable Mévil Plano. Tipo

IRADI. onix, bronce. Marca: IRADI.
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Electricidad y Accesorios

araw I RARY

Electrodo  convencional.
Modelos: 6011, 6013 y 7018.
Marca: Lincoln Electric. pre-
sentacion practica de 1y 1/2
kilogramo para el cliente fer-
retero.

Distribuye: Aceros Carazoe Tel.: (506\)40@0-1 207

“‘; Sa =
Maquina de soldar TIG. Equipo de corte Oxy-
Modelos: TIG 200 Amp. acetileno. Modelo:

Marca: Hutong. Equipo de  Jouneyman. Marca: Victor.
soldar proceso TIG y conven-
cional de 200 Amp., 240

Voltios.

Motosoldador. Modelos:
Outback 185. Marca: Lincoln
Electric. Equipo autogenerado
para soldar.

Distribuye: Impafesa e Tel.: (506) 2297-8282

Apagador sencillo
Amperaje: 10. Voltaje :
Material: baquelita
Color: marfil.

placa.
125.

Toma doble polarizado placa.
Amperaje: 10. Voltaje: 125.
Material: baquelita

Color: marfil.

Apagador doble placa.
Amperaje: 10. Voltaje: 125.
Material: baquelita

Color: marfil.
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Distriouye: Bticino ® Tel.: (506) 2298-5600

Linea Matix Bticino (Placas de
color y accesorios eléctricos).
Seguridad certificada tal y
como lo exige el nuevo codigo
eléctrico de Costa Rica.

Distribuye: Importaciones Vega
Tel.: (506) 2494-4600

g Qa
P~

Toma hembra industrial
15a/125 Voltios

Linea Matix Bticino (Placas de
color y accesorios eléctricos).
Seguridad certificada tal y
como lo exige el nuevo codigo
eléctrico de Costa Rica.

Kits de intercomunicacion en color. Sistema de facil instalacion, resistentes
a la intemperie y con camaras de vision nocturna. Cuentan con monitor a
Enchufe Rockwel con abraza- color que no requiere de gran iluminacion del exterior para identificar a un
dera 15a. visitante y a la vez que permite accionar una cerradura eléctrica y se puede
expandir hasta 3 terminales internas de video.

Seccién patrocinada por:

SRARPZIL N WA AP S s




Electricidad y Accesorios

Empotrado de alumino. Color
blanco. Plafén fluorescente.
Pantalla concéntrico. Blanco
frio 4100K°. Base E26/E27.
15W max.

Bombillo LED. Base E26/E27.
Hrs vida 35.000/ 3W. Color
blanco calido. Catalogado
como producto de ahorro.

DistrsMyswiacnolite » Tel:, (506) 2235-6061

Ventilador Industrial Tecnolite: HERCULES 56” Blanco. Areas
abiertas: 12x12m (144 m2)
3 ASPAS Material: Metal acabado blanco. Movimiento de aire:
18000m3/Hora 5. Voltaje: 127V ~ 60 Hz Control de pared. Incluye
extension de 12 pulgadas 65W

Distribuye: Aimotec ® Tel.: (506) 2224-0244

Breakers residenciales THQL.
Conectores de cobre estafia-
dos para mayor resistencia a
la corrosion. Resistentes al
calor.

Breakers residenciales THQP.
Mismo rendimiento, la mitad
del tamano. Idéntico disefio
interno de 1 pulgada de GE
interruptor.

Paneles para medidores.
Techo con cejilla para evitar
que el agua se filtre dentro del
panel. Espacios para breaker
ramales con su proteccion
para agua y espacio para can-
dado.
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Centros de carga. Facilidad
para remover € instalar el inte-
rior. Barras neutro con longi-
tud a lo largo del interior, lo
que permite mas facilidad y
rapidez de instalacion.
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Tel.: (506) 2259-0101 g.if,, l / i

Combo heramientas eléctricas Milwaukee
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UPS back, marca APC by Schneider

Tester de fluorecentes Led Color de Philips

marca Milwaukee.

{AHORA! para satisfaccion de nuestros clientes

=

*Con lo mejor para el segmento eléctrico

pedidos a:
EL ELECTRICO

Tel.(506) 22 59 01 01

info@electricoferretero.com, www.electricoferretero.com, San Francisco de Dos Rios, 450 m Sur de Tierra Colombiana

iNuevo!
Tester de fluorescentes




Seccion Automotriz
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Esos resortes de corte automotriz que en el pasado eran un dolor de cabeza para meca-
nicos y ferreteros, por lo duro y dificil para conseguirlos, han encontrado su aspirina con
la empresa Resortes y Alambres Técnicos (Realtec), que no solo los tiene sino que los
fabrica a la medida.

| ser fabricantes directos
A’[ambién poseen resortes

para otras industrias como
quirdrgicos, de acero inoxidable,
acero y bronce.
Y si se trata de alguna figura
extrafa o de alta produccion,
Jorge Bravo, Presidente de la
compafiia, y mejor conocido
como el General Patton, dice que
“tenemos toda la logistica nece-
saria para atender estas necesi-
dades. En este mundo actual,
una maquina, O carro no se
puede dar el lujo de detenerse
por falta de un resorte”.
Para Hansel Vargas, uno de los
propietarios de Centro de

Tornillos  Palmares, algunas
veces en el mercado se dan fal-
;T
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tantes en torno a este producto,
e incluso hasta tienen que traer
algunas medidas de China.

“Los resortes se venden muy
bien, pero a veces no hay de
todas las denominaciones que
uno requiere para satisfacer a
todos los clientes. Nos benefi-
ciarfa encontrar un proveedor
que tenga producto todo el tiem-
po y que los fabrique directa-
mente”, afiade Vargas.

Faltantes

Roy Bravo, Gerente General de
Realtec, comenta que ya han
negociado con varios mayoristas
del sector ferretero, a los que les
han vendido algunos resortes,
“pero nuestra idea es llegar con

L
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fuerza al sector ferretero, pues
sabemos que sobre todo en el
area automotriz, hay algunos fal-
tantes”.

Seguin Roy estén en capacidad
de ofrecer al mercado toda la
linea en resortes para toda la
linea de frenos, clutch (embra-
gue) y resortes para ciertas par-
tes de motor, resortes de sus-
pension”.,

De inmediato, el “General Patton”
repuso; “un 90% del funciona-
miento de una méaquina es accio-
nada por un resorte”.

Afirman que hay algunas empre-
sas ferreteras que comercializan
con algunos resortes genericos,
pero el hecho de que ellos sean
especialistas les da ventaja por-

que pueden dar mayor respaldo
a los clientes.

Fuera de los resortes automotri-
ces, también poseen para que-
bradores de piedra, resortes
desde %2 mm de alambre, hasta
2”, resortes para porton eléctrico
de 80 a 360 libras, domésticos e
industriales y la industria plastica
para toda su maquinaria.
Ubicados en San José, en Barrio
La Cruz, los Bravo afirma que
después de exportar sus pro-
ductos a mercados como
Nicaragua, Panama, México y
Guatemala, el siguiente paso es
consolidarse en el pais, por lo
que decidieron utilizar
Expoferretera para abrirse paso
en el canal ferretero. TYT

T

1. Jorge Bravo, conocido como el “General Patton” posee este Ford GPW 1942 Army como nuevo. Preguntele si le falta algun
resorte... 2 Roy y Jorge Bravo dicen que con Realtec el resorte automotriz que no tengan, no es una limitante ya que pueden fab-
ricarlo sin contratiempo.
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Centro de Eventos
Pedregal, Costa Rica

Expoautomotriz es la

feria que relne alos
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 informacién
y servicios en el mercado
automotriz.

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

Obtenga sus entradas gratis en la web www.expoferretera.com o al teléfono (506)2231-6722 ext.146

Precio sin registro ¢2000

Reserve su stand:

Braulio Chavarria, Asesor Comercial ¢ Tel 2231-6722 ext 137 « Cel 8372-1192 » braulio.chavarric@eka.net

d

\ Show de aerografia
\ Exhibicion de autos
\ Talleres de capacitacion

técnica automotriz

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




¢Cuando se trata de comprar productos
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Hay otro factor importante como
la calidad o la estadistica de rota-
cion que tenga el producto, y en
cuanto se puede mejorar €l pre-
cio si es una compra por volu-
men. La decisién sobre a quién
comprarle se analiza con respec-
to a si el proveedor tiene buenos
tiempos de respuesta para entre-
gar el pedido. TYT

Siempre se le compra a quien
brinde mayor comodidad en
cuanto a precio y plazos de pago,
y si se trata de otros factores hay
que tomar en cuenta la calidad. A
la hora de elegir un proveedor, nos
basamos en la eficiencia que posea
en las entregas de producto. Hay
Que tener mucho cuidado en este
tema, pues hay mayoristas que
llegan a ofrecer sus productos, se
les compra, y después no vuelven
nunca. TYT

Siempre tratamos de mantener la
continuidad de las lineas, y bus-
camos manejar Como MAximo
dos opciones de producto para
NO Caer en excesos innecesarios
de inventario. Para productos
similares evaluamos mucho al
proveedor, sobre todo en el servi-
cio que éste brinde, asi como los
tiempos de respuesta que nos
pueda dar. TYT

La balanza siempre se inclina por
el servicio y por la relacion comer-
cial que se haya cosechado con
el proveedor. Siempre valoramos
los tiempos de respuesta, no sélo
a la hora de entregar la mercade-
rfa, sino en la rapidez para enviar
cotizaciones, si el transporte es
propio o de terceros, asi como
las cantidades de lineas que se
estén comercializando con ese
proveedor. TYT

Distribuye

800-Rosejol
WWW.rosejd.com




TIPO DE CAMBIO DE REFERENCIA, VENTA, AL PRIMER DIR DEL MES

CIMIE

INTOS

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
565.16 570.13 568.35 570.51 578.07 581.63 57990 591.04 593.16 591.56 586.31 563.07
571.81 565.11 55845 528.09 51556 546.38 541.02 522.71 511.26 515.73 519.18 512.84
518.09 509.08 506.72 505.24 506.44 51320 50895 510.88 519.51 520.34 520.87 509.26
518.33 516.23

Fuente: Banco Central. http

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

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
13% 14.19% 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% -7.44% -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% -593% -226% 1.61% 0.89%  0.33%  -0.70%
9.39% -991% 0.05%  1.40%
Fuente: Banco Central. (Estimacion Ecoandlisis) ]

LIBOR A 6 MESES AL PRIMER DIA DEL MES (%)
Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
1.66 1.80 1.72 1.55 1.23 1.23 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 0.43 0.49 0.56 0.62 0.75
0.45 0.46 0.81 0.77

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

INFLACION DEL MES Y ACUMULADA

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
0.68% 0.44% 025% 0.15% 0.67% 056% 0.34% 0.26% 0.16% 0.24%  0.3% 0.92%
0.68%  1.12% 1.37% 153% 221% 2.78% 3.13% 339% 323% 347% 3.7% 4.74%
0.17%

0.17%

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

Proyeccion: EKA 15%

INFLACION DE LOS ULTIMOS 12 MESES

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
4,74 4.49 4.50 4.59 4,74 5.06 5.08 5.14 5.06 4.83 4.47 4.65
4.14
Fuente: Banco Central. http://www.bcer fi.cr (indicadores econdmicos / indices)

TASA BASICA PASIVA AL PRIMER DIR DEL MES (%)

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
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 7.75 7.50 7.50 7.00 7.25 7.25 7.25 7.25 7.75 8.00 7.50
8.00 8.75
Fuente: Banco Central. http://www.bccr fi.cr (indicadores econdmicos / tasas de interés)

PRIME RATE AL PRIMER DIR DEL MES (%)
Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
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 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25
3.25 3.25

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

Todos los productos
CGW son fabricados
bajo un estricto control
de calidad certificado con
los mas altos estandares
industriales.

EN, OSA, ANSI.
CGW responde a las
exigencias de
1SO 9001

cG

Discos de corte y desbaste
=+ Discos flap
= 4 Fibrodiscos
~+ Piedras esmeril

800-Rosejo-1 www.rosejo.com



na leccién de vida como

esta se ajusta muy bien

para describir lo que
Bernardo  Bolanos, Gerente
General de Ferreteria Técnica
(Fetesa), en Canas, explica con la
reciente apertura de su nuevo
negocio, una ferreteria de mas de
1650 m2, “hay que estar en con-
tinuo cambio, renovandose y
reinventando cada vez que se
tiene la oportunidad”.
El nuevo local y que pasara a ser
el Unico se ubica frente a la ruta
principal y cuenta con el empuje
de 40 colaboradores.
Aungue no es oriundo del lugar,
estar ligado con Fetesa desde
1984, con esto de la ferreteria, le
dan criterio suficiente como para
decir que “siempre he creido en
Canas, es un sitio muy bien posi-
cionado que goza de la afluencia
de lugares vecinos como las
Juntas de Abangares, Bagaces,
Tilaran y alrededores”.
El nuevo local nace por la inspira-
cion que le provoco visitar los
Home Depot en Estados Unidos.
“Siempre me quedd esa “espinita
y ha sido mi ilusion tener algo
similar”.
Y, ¢qué dice la competencia
sobre un adversario que quiere
ser grande? Llamamos al Do It
Center Papagayo, para revisar
alguna opinion al respecto vy sin
querer ser identificado, uno de
Sus personeros advirtio que la
zona no esta “para sofiar con
hacer grandes inversiones y que
resulten, ojala no salgan perdien-
do”, agrega.

Por otros competidores
Para cualquiera que esté en el

Bernardo Bolafios, Gerente General de
Ferreteria Técnica (Fetesa), en Canas, dice
que con la nueva ubicacion del negocio y
el aumento de su area, esperan captar los
compradores que circulan por la carretera
central, y asf aumentar el nimero diario de

ventas promedio.

sector, probablemente podria
pensar que establecer una ferre-
terla de estas dimensiones en
este cantdn, significa propinarle
un golpe fuerte a otros negocios
de la competencia, como por
gjemplo el caso de Milanés que
esta en el centro cariero.

Sin embargo, Bolafios no lo ve
desde ese punto de vista, pues
asegura que “siempre cuando
uno se traslada hay quienes
siguen al negocio y quienes no.
Veo dificil que compradores que
estan por aquel otro lado se ven-
gan aqui”.

Argumenta que al tener el nego-
cio frente a la carretera principal
“nuestro objetivo de “agarrar” los
clientes de paso se estd cum-
pliendo, y que eran ventas que ni
nosotros ni Milanés estabamos
conquistando y que mas bien
eran absorbidas por otros com-
petidores”.

Asegura que eso de debilitar a
los competidores del mismo can-
tdn, no le suena porque mas bien
podria ser la catapulta para que
alguien muy grande venga a que-
rer meterse, “entonces, si la
vamos a ver fea entre todos...”.
Sobre los grandes considera que
por ejemplo a un Epa probable-
mente no le interese venir a
meterse a este mercado, “pero si
hemos oido que hay ferreteros
grandes que han estado coque-
teando”.

No al estancamiento
Se queda un poco pensativo

cuando le consultamos que si
dar este paso a una ferreteria
mas grande es el mas acertado y
riesgoso, tomando en cuenta
que aun la provincia no se recu-
pera y que la época de bonanza
que vivi6 la construccidon hace
unos anos, cada vez esta mas
lejos.

Pero, de inmediato, con la segu-
ridad de quien desenfunda, la
vaina para dar el primer “rulazo”
indicd que “claro que fue arries-
gado, pero el asunto es hacer
cambios, sacar la cabeza y ser
diferentes. Si seguimos haciendo
lo mismo, vamos a vender lo
mismo”, afade Bolaros. Y repo-
ne: “es que Yo creo en el merca-
do guanacasteco”.

Dice que a diario recibe cerca de
450 clientes y los atrae precisa-
mente con servicio, surtido y
sobre todo con un lugar que
considera comodo.

Y recalca que es amante de los
cambios. “Me gusta estar remo-
delando aunque sea una estante-
ria. Para mi es importante que las
C0sas no sean siempre lo mismo
porgue aburre. No se pueden
mantener siempre las mismas
vitrinas porque se llenan de polvo
y siempre presentan el mismo
inventario”.

Igualmente, sabe que no es facil
mantener un inventario, ponerlo a
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rotar y que rinda dividendos, por
eso dice que serfa muy dificil un
segundo negocio Y lo reafirma al
indicar que “el que muchos chan-
chos cria, al final ninguno se
come”. TYT
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En una de las escenas de la pelicula del “Maestro guerrero”, éste
decia a su discipulo, que en la vida nada permanece inmutable, que
todo, absolutamente todo cambia, y hay que estar preparados para
enfrentar, aceptar y entrar en el cambio.

Un toq
observa

* ;de Ferreteria
Y =

Seccion patrocinada por:

IMARACASAH

FUERZA EN SU TRABAJO
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LISTA DE ANUNCIANTES

Empresa Contacto Cargo Teléfono Fax Apartado Email

Almotec José Pablo Quirds  Asesor de Ventas 2224-0244 2229-5818 N.D jose.quiros@almoteccr.com
Atiko World S.A Carlos Espinoza Gerente Ventas 2296-2815 2220-4427 N.D atikoworld@yahoo.com

Celco de Costa Rica German Obando  Gerente General 2279-9555 22797762 ND gobando@celcocr.com

Dicolor Edgar Rodriguez Gerente General 2433-2727 2433-2423 N.D erodriguez@pinturasdicolor.com
El Eléctrico Ferretero Mario Leiva Gerente Comercial 2259-0101 2259-3535 N.D mleiva@electricoferretero.com
lluminacion Tecnolite Alberto Carvajal Gerente General 2235 60 61 22400518 N.D acarvajal@tecnolite.co.cr
Imacasa Costa Rica Andrés Zamora Gerente General 2293-2780 22934673  N.D azamora@imacasa.com
Importciones Vega Rafael Vargas Gerente General 2494-4600 N.D N.D rvargas@importacionesvega.com
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
Plycem Construsistemas C.R. Karla Cordero Mercadeo 2575-4300 2553-2580 1642-7050  karla.cordero@plycem.com
Rosejo Rodrigo Martinez Gerenet Ventas 2296-7670 2232-7708 N.D rmartinez@rosejo.com

Sur Quimica Eduardo Fumero  Gerentes General 2211-3400 2256-0690  N.D e.fumero.l@gruposur.com
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Entrada: registrese en www.exphore.com y reciba su entrada gratis. « Entrada sin registro ¢5,000
Reserve su stand: Guillermo Rodriguez
guillermo.rodriguez@eka.net + Tel.:+506 8997-1651




En nuestra busqueda por diversificar las opciones para las necesidades del mercado,
hemos desarrollado la familia de morteros y pastas.
Una variedad de productos que complementan cualquier proyecto de construccion.

Morteros pre-mezclados ;por qué?

Construir o reparar nuestra casa es una inversion seria, que
planeamos con fiempo y cuyo costo exige un frabajo
bien hecho.

La estructura de la obra, usualmente de concreto, es la
mds barata a pesar de ser la mds importante de una
edificacién, la que garantiza que su familia habite una
vivienda segura durante muchos anos.

Desgraciadamente, las mezclas de morferos siguen
siendo el campo con menor confrol de calidad de tfoda
la industria de la construccién. Asi lo han demostrado las
trégicas consecuencias de los movimientos sismicos del
pasado reciente.

La verdad es que el propietario de una obra no tiene
ningun control ni garantia sobre la calidad de la arena y
la piedra, que constituyen el 75% de los materiales de un
concreto o mortero.

Por ejemplo se desconoce:
e Granulometria (tamano de los granos o fragmentos), lo
cual causa en muchos casos grietas y rajaduras

estructurales.

* Insuficiente mezclado de los componentes.

e Contaminacion en los componentes: una arena con sal o
alcalinidad afectard gravemente la estabiidad de la
edificacioén.

e Correcta proporciéon de la mezcla, la cual se irespeta
frecuentemente para lograr un supuesto ahorro.

« Sila arenay piedra se exirajeron en explotaciones autorizadas,
sin dano al medio ambiente ni perjuicios al entorno.

Todos esos peligros desaparecen al utilizar concretos y
morteros pre-mezclados de un proveedor confiable, quien
garantizard la calidad de sus componentes y proporciones,
ademds de anadir los aditivos necesarios para un mejor
desempeno de las diversas tareas especificas que cumple
una mezcla:

* Mortero estructural.

* Repellos.

» Decoracioén de superficies.

* Pegado de diversos recubrimientos de piso.

» Pegado de azulejos y cerdmicas en paredes.

www.gruposur.com



iLa mas poderosa!

Tronzadora de mesa para metal
4100RPM 1700W 110V/60HZ/1F, Metabo
Cédigo: 103722

Ajuste de profundidad de corte

Dispositivo de bloqueo para el transporte

Bloqueo del eje

Angulo de prensa ajustable de -15° a +45°

\ * Mango horizontal de forma“D” con bloqueo de arranque

-

)

355 mm (14")

. - Potencia absorbida 1700 W
""" Potencia suministrada 1100 W
- - Revoluciones bajo carga nominal 4100 r.p.m.

® ’ . . - S
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P
Flexiamant super

Trennschelba
Cut-off wheal
Type 41
Beutoll-Mr. 16337

5 tmnzadora sed
~ mds eficiente!

+ Para cortar hierro y acero en Tronzadoras de
banco de 14" de didmetro
+ Alta potencia y larga vida util

Clase de Didmetro x grosor x Modelo N° de revoluciones  Unidad de
calidad perforacion mm max./min empaque

Cédigo  Dureza

505139 Duro A30-R 350x3x25.4 —_— 4.365 10

I b ’ 8000 CAPRIS (227-747) | — IS
me a o WWW.capris.cr N



SOLUCIONES

PARA TODO

Mortero pega ceramica
Estandar-Plus-Premium

MPR150M
REPELLO._
PARAMURO SEC
promorssde S

Mortero para

Repello muro seco Repello Lanzado

*Costa Rica (506) 2211-3700

e Panama (507) 217-6970

* Nicaragua (505) 2249-3712

¢ El Salvador (503) 2289-1192

e Guatemala (502) 2241-3400

¢ Honduras Tegucigalpa (504) 2246-7941

e Honduras San Pedro Sula (504) 2552-3058

* Puerto Rico (787) 792-1005
» México (52) 222-210-6293 Sel OTG
« Chile (562) 6241842 que €S ®





