tytenlinea

i } :" i .I

Pérez Zeledon, ii
e hoy cuenta
ntre autose ‘

-- ACO esto Veneg
. l'_"] - ;__ v ‘
¢Como motivar Ia fuerza de ventas?

Especial herramientas manuales y agricolas exXpo
Feria Wega: jse pusieron extremos! FERRETERA i
Nicaragua: nueva ley afecta ferreteros 31MAYO, 1Y 2J0N0 2013 Revista T




&INTACO

Innovacion en Morteros para Construir

::.T-Hﬂ""" "EE"“' *

- " unlcs

B e
—

L L'-.__l: ¢ t*_ m.'-rny
.ConcreMlx y PegaMix®!

ey - b Iﬂ-rhg t"\, p
- 40kg | kg ﬂm,(i,,. 'l ars Holcin

Holoim

ConcreMix® PegaMix®
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Fabricacion de calidad mundial en la Planta de Morteros
mas moderna de Centroamérica.
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{Y se pusieron extremos...!

Este afio el convivio con clientes de
Importaciones Vega, de verdad que se fue a
los extremos, con una convocatoria que supe-
ro los 1500 visitantes.

26 ESPECIAL DE NICARAGUA

: o ints : ; Manuel Rodriguez: ferretero de corazén
28 Nueva ley de Concertacion Tributaria en
Nicaragua

Especial de Herramientas Manuales y agricolas

Entre lo manual y agricola

Son de esas herramientas que se venden todos los dias, y de las que el ferretero necesita para
comercializar otros productos. Agricolas y manuales ocupan ya cerca del 10% del inventario en
cualquier tienda ferretera.

10 PINCELADAS

14 MERCADEO
Motivacion para una fuerza de ventas
No solo el dinero motiva al personal de ventas.

33 EXPOFERRETERA

Empiezan a sonar los productos para
Expoferretera

34 Vote ya, por el Ferretero del Afo!

36 EL FERRETERO

Una ferreterfa con “palmarés” de crecimiento
Ferreteria Palmares inicié en un pequefio local
con dos colaboradores, y hoy con 17 afios,

posee 4000 m2 y atiende mas de 200 clientes I I —
en promedio al dia. Cuchara para albafileria. Kit de jardineria.
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Oportunidad para vender en Guatemala
Estoy interesado en manejar representacio-
nes de productos de proveedores de Costa
Rica que fabriquen productos para ferreteria
0 construccidn, para poder abrir mercado en
Guatemala.

Interesados escribir a
paintsymore@itelgua.com

Encuentre ejemplares
de TYT en nuestros
puntos de distribucion
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@mvsrss,q — Sapris

Oportunidad para vender en Guatemala
Estoy interesado en manejar representacio-
nes de productos de proveedores de Costa
Rica que fabriquen productos para ferreteria
0 construccidn, para poder abrir mercado en
Guatemala.

Interesados escribir a
paintsymore@itelgua.com
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Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net

“En lo que llevamos del afo, ha
habido momentos en que las
ventas andan muy bien, pero en
otros, nos hemos quedado cor-
tos”, esto me decia un ferretero,
en uno de esos dias en que la
llegada de compradores al nego-
cio, era por goteo lento...

Sin embargo, ambos coincidimos
en que si el asunto no marcha
con tendencia al alza, habia que
rebuscar en los bolsillos de la
mente, y no precisamente del
pantalén, como lo hacen muchos,
y sacar la creatividad a flote.
Aqui es donde llegd el momento
de juntar la lja con la brocha y la

En nuestra proxima edicion

MAYO / TYT 203

pintura, formar combos y manos
ala obra, o al ubre, como dice el
lechero...

Y es que si el comprador no
compra, €s momento para ven-
derle, sin que signifique forzar
una transaccion.

Es muy comun que Se nos ocurra
salir a buscar a los compradores,
sobre todo a aquellos a los que
les hemos dado seguimiento en
SUS proyectos, pero iguaimente,
hay otras formas de atraer clien-
tes, y sobre todo a aquellos a los
que no necesariamente, tengan
proyectos inmediatos, sino a
aquellos potenciales que even-
tualmente puedan inicar una
construccion, remodelacion o un
simple mantenimiento.

Las ferias locales sueles dar muy
buen resultado y digamos que si
a eso le agregamos un poquito
de “bulla”, con musica, y trata-
mos de que le voz se corra,
desde dias antes, probablemnete
Se cosechen muy buenos resul-
tados.

¢Por qué Estamos tan seguros

Ranking de Productos y Marcas
Los productos y marcas que tienen mayor venta en las

ferreterias.

Especial de Productos para Soldadura

Los productos de soldadura representan mas del 15% de
ventas en ferreterias. Cada vez son mas las novedades y
las exigencias de los soldadores por encontrar productos
qQue hagan mas eficientes sus tareas.

Cierre Comercial: 22 de abril
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de esto? Por lo general, el com-
portamiento de los compradores
es mas dado a “dejarse” llevar
con facilidad ante o nuevo, ante
estrategias que le inviten y que le
hagan descubrir cambios y que
aunque no lo sepa, le impulsen a
comprar.

Si se inaugura una parte nueva
de la ferreteria, y se anuncia que
ahora se ofrecen varias cosas
mas, es posible que la curiosidad
se aduefie de los gatos, que
querran, sin duda, darse una
“vueltita”, y claro esta que una
vez dentro, pues ante la tenta-
cion de las ofertas, y con un
poquito de astucia o terminaran
llevando algo, o bien, ante o que
vieron, es posible que en cual-
quier momento decidan regre-
sar.

Ah, y algo muy importante, apro-
veche sus propios eventos para
conocer mejor a sus comprado-
res. Listar una base de datos, es
sumamente  valioso  para
momentos en los que sentimos
que las ventas descienden.

Antnciese en TYT

y exponga en Expoferretera
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Braulio Chavarria
braulio.chavarria@eka.net

Tel.: 2231-6722 ext.137 ¢ Cel: 7014-3611

tytenlinea.

Yo también
pinto con

Caliclad a todo Color, =™

Da vida a tu hogar.

Naranjo, Alajuela
Costa Rica

Tel: 2451-1613
2450-1553

ventas@pinturasaustral.com

Ei

Busquenos en facebook
Pinturas Austral Costa Rica
y participa en nuestras
rifas mensuales
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EXPO OFICINA Categorias de Expositores:

Lunes 5y Martes 6 de Agosto Adquiera su entrada gratis en
f1ama8pm www.expooficina.net/entradas

Reserve su stand:
Organiza: Visitenos en: | Astrid Madrigal / Asesora Comercial
Tel: (506) 2231-6722 ext.124 o (506) 7014-3607
LAREVISTA EMPRESARIAL astrid@ekaconsultores.com

LA CALIDAD SIEMPRE ES UN BUEN NEGOCIO

- BAWEC1-Duboi Blance
= ' €79.777.00 1 Helvex de Costa Rica SA., le clrece lo posibilidod de
distribuir una excelente linea de lozo sonitaria producida con
& los méximos esténdares de colidad o un excelente precio.
S’ _
Pisos & Barios = | N\
é | el J
e 1005 - Lot Blanea B 7012 - Lovekria Blanco
, = WS - Dih Pt Bl ‘31.-366-{:““ TOV08 - Lovalenio Blance ‘42.?]4,{:}1\5
LLAMENQOS, ¢88.140,0014 ¢34 917,000
consulte nuestros precios L - R
de mayoreo y conviértase ——— .
en distriouidor de esta marca.
: TOVBIS - Lovakria Bonco TOVBI7 - Lovakeia Bonco
M ¢31,886.001u €31,753.00 10

Santa Ana 1.5 km oeste de Forum, Complejo Industrial Condapark, Bodega #4 - Tel: (506) 2203-2955 - costarico@helvexinternacional.com - www.helvex.com




PINCELADAS

Por mas alejada que parezca una
Z0na, Y por mas lejos que pueda
estar una ferreteria, la competen-
cia es fuerte por conquistar los
compradores. Asf lo afirma Marlon
Sanchez, Comprador de la
Ferreteria Carranza de Los Chiles,
en la frontera Norte.

“Tenemos competencia a todas
horas, por eso vale la pena desa-
rrollar cualquier estrategia para
diferenciarse. El servicio que se
brinde a los clientes es fundamen-
tal", dice Sanchez.

Como estrategias, ademas del
servicio personalizado que buscan
brindar, Marlon sefiala que asistir
a las ferias de los proveedores y
buscar continuamente estar capa-
citados, eso les permite ganar
mas compradores.

“En una feria se puede ver mas

cantidad de productos y con mas
detalle, asesorarse mejor y obte-
ner mayores descuentes que des-
pués se trasladan a los clientes”,
asegura.

Dice que a diario reciben cerca de
150 clientes, en mas de 1500 m2
de instalaciones. “En una zona
como la nuestra, también es
importante mantener buenos pre-
cios. El cliente, sobre todo para
productos similares, se fija mucho
en eso, y cualquier cotizacidn se
puede perder 0 ganar por una
pequefia diferencia’,  indica
Marlon.

“Quienes nos visitan saben que
estamos en condiciones de mejo-
rar cualquier precio, siempre y
cuando nos traigan una cotizacion
por escrito. Con €50 nos hemos
defendido y somos fuertes”.

Con respecto a la asesorfa, indica
que por estar alejados de las ciu-
dades, deben darle mucho énfasis
a este aspecto. “Los clientes con-
flan en uno y hay que buscar

siempre sacarlos de cualquier
duda. No nos podemos dar el lujo
de no entender el uso y las aplica-
ciones de los productos”, conclu-
ye Sanchez.

Marlon Sanchez (de celeste), Comprador de la Ferreteria Carranza
de Los Chiles, en la frontera Norte, dice que asistir a las ferias de
los proveedores, les ayuda a encontrar productos con buenos
precios para trasladar a los clientes. Lo acompafia Douglas
Chaves (de blanco), Vendedor de Vega para esta zona.
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ENCUENTRALOS EN SEDE CENTRAL - URUCA

eﬁ?;ﬁ.?é’ﬁas Central 2256-1111 / Ventas 20105500 g ciile
S ventas@centraldemangueras.com f Er"é‘j
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- Todo en Tablilla Plastica

~ Hecho en Costa Rica

k2

-Variedad de estilos arquitectonicos

-También acabados brillantes

- Elegante acabado
-Gran versatilidad para la aplicacion del disefio creativo

- No propaga el fuego
- Facil de instalar y limpiar

- Variedad de colores y disefios
Tel: 2475 5111 / www.arkiplast.com
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Entrada sin registro ¢3.000
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hraulin.chavarria@eka.nat
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PINCELADAS
Quincho sigue vivo

Para quiénes se han preguntado qué habra sido de aquel empresario
que una vez entrevistamos como el duefio de Ferreteria Quincho y que
se conocia como la ferreterfa del pueblo de San Ramdén, pues les dire-
mos gue lo encontramos “vivito y coleando”.

Aungue vendio su anterior negocio, y como lleva la ferreteria en las
venas, José Joaquin Cascante, decidio abrir otra tienda, y aunque un
POCo Mas pequena que la anterior, dice que ha obtenido muy buenos
resultados. Tiene como nombre Ferreterfa JJ Quincho.

“La ventaja es que hemos estado mucho tiempo en esto y la gente ya
NoS Conoce y conoce nuestro servicio”, dice Quincho desde su nuevo
local, al costado norte de la terminal de buses de San Ramon de
Alajuela.

Asegura que por ser una terminal, transita mucha gente que mientras,
espera el autobls, muchos deciden pasar a la ferreteria.

“Una de las ventajas es que tenemos doble ventana con doble exhibi-
cién, lo que hace que méas compradores nos vean. Esta es una ferrete-
ria de paso, para resolver emergencias, pero igual vendemos de todo”,
dice José Joaquin.

Dice que para hacer mas gancho con los clientes, tiene varios produc-
tos que la gente siempre busca y que ayudan a que lo ferretero se
venda con facilidad. “Tener todo lo referente a accesorios para celular
y recargas de teléfono, nos ha ayudado a impulsar las ventas de otros
productos”.

Quincho asegura que con mas de 20 afios de estar en ferreteria, es
dificil aventurarse en la compra de muchos productos. “Es conocido 1o
que se vende méas vy lo que se puede pegar, sobre todo cuando se
atienden mas de 200 clientes al dia que nos van dando un norte sobre
lo que mas se comercializa”.

José Joaquin Cascante, Propietario de Ferreteria JJ Quincho,
dice llevar la ferreteria en las venas y que el éxito esta en tener
un mix de productos de acuerdo con lo que mas solicitan los
compradores. Lo acompana su hijo Mario Andrés.

12 ABRIL 13 TYT



Dice que recibe cerca de 400 clientes por dia.

Sigue en el sector...

Para quienes se preguntaban por el Exgerente de G&Q, Greivin Lopez, quien tenia a su cargo
esta compania que distribuia en el pais la marca de herramientas manuales Hunter, tenemos que
decirle que de mayorista paso a ferretero.

Y es que Ldpez sigue en el sector, pero ahora liderando una ferreteria en San Ramén, tras
adquirir, hace algun tiempo la Ferreterfa Quincho, que ain conserva su nombre y se apuesta en
el centro del cantdn, por las cercanias del parque.

Ademas de este proyecto, Lopez, a quien ese dia encontramos en plena accion en lo que ahora
es su ferreterfa, pretende instalar negocios ferreteros en centros comerciales. De hecho, ya tiene
el primero, a unos cuantos metros de su ferreteria.

Lopez afirma que le ha ido bien y que al ser un apasionado de la ferreterfa, siempre “sofié con
tener mi propio negocio, una ferreterfa”, asegura Greivin.

Ahi mismo nos contd que solo en el pasado enero recibid cerca de 11 mil compradores, lo que
nos da un promedio cercano a los 400 clientes diarios que estan haciendo ingreso a su negocio.
“Tratamos de tener de todo, e incluso hemos dinamizado varios servicios como el de cerrajerfa
y el &rea de pinturas. Aunque tenemos de todas las lineas que puede comprender una ferreteria,
también manejamos otras que no son tan tradicionales y que también atraen compradores”,
asegura Lopez.

Este gerente dice que la ferreteria sigue siendo conocida por muchos como el negocio del pue-
blo. “Venir a Ferreterfa Quincho es parte de la forma de ser del ramonense y clientes de mas alla,
y €s0 0 queremos mantener”.

Lopez dice estar abierto a escuchar las negociaciones que puedan ofrecer proveedores que adn
no lo visitan. “Tenemos de todo y mucho apoyo de quienes estan con nosotros, pero no por eso
vamos a cerrar las puertas a quienes quieran vendernos”, concluye.

www.tytenlinea.com ¢ TYT ABRIL 13 13
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EN SU TRABAJO

www.imacasa.com
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Por Jorge Pereira

No solo el dinero motiva al perso-
nal de ventas.

Mucho se ha dicho que solo el
dinero es lo que motiva a vender
y sobresalir al personal de venta.
Pero no siempre 10 que motiva
es unicamente el dinero. Hay
que recordar que los vendedo-
res son seres humanos, no
maquinas tragamonedas. Las
necesidades de todos nosotros,
especialmente de los vendedo-
res, son multifaceticas.

El personal de ventas necesita
aprecio. Se pasan el dia en
medio del rechazo y las quejas,
tratando de convencer a pros-
pectos y clientes muchas veces
agresivos. Necesitan saber que,
mientras salen a combatir la
hostilidad, alguien en la oficina
Se preocupa por lo que piensan,
sienten y necesitan.

A menudo se alejan de las
comodidades del hogar durante
periodos prolongados. Junto
con el cheque de comisiones,
necesitan la gratificacion del
€go: un reconocimiento de la
empresa, una palmada simboli-
ca en el hombro por un trabajo
bien realizado. Ademas, este
reconocimiento tiene que ser
notorio para sus comparieros e
incluso los clientes.

Reuniones de Motivacion

Una reunion de motivacion
representa una oportunidad
para reconocer €l trabajo de los
vendedores, frente a todo el
personal. Las reuniones de
motivacion dan a los vendedo-

res un sentimiento de pertenen-
cia, de formar parte del equipo.
Estas reuniones en que un moti-
vador les da una charla y pre-
senta una pelicula produce
muchas ganancias para la
empresa. Un equipo bien moti-
vado trabaja en equipo y produ-
ce resultados.

Las reuniones de motivacion
son diferentes a las sesiones de
entrenamiento, que normalmen-
te se dan en las empresas para
capacitar en productos y en
técnicas de venta.

Toda reunion debe tener una
agenda. Es importante que el
gerente general 0 el presidente
de la organizacion inicie la sesion
de motivacion. Si ambos o

hacen mucho mejor. ES muy
triste para los vendedores sentir
que la gerencia general no parti-
Cipa de sus logros, 0 no se
interesa por ellos.

El gerente de ventas - al igual
que el entrenador de un equipo
de futbol - esta todo el tiempo
con su equipo. La funcion del
gerente de ventas es en parte
maestro, amigo, confesor.
Pero, sobre todo: debe ser un
motivador. Al gerente de ventas
el personal ya lo conoce muy
bien, y lo escucha todos los
dias, en la reunion diaria de ven-
tas.

Por esto, las reuniones de moti-
vacion deben ser periodicas, y
dirigidas por un invitado externo

SN D
a la empresa, que sea un moti-
vador profesional.

Fiesta o reunion anual

Una vez al afo, planee una cena
para todos los vendedores y sus
esposas 0 comparfieras Es con-
veniente dar — en esa ocasion -
premios e invitar algun animador
0 cantante, que haga que la
reunion sea recordada.

Cuando la empresa no cuenta
con mucho presupuesto, la asis-
tencia de todo el personal de
venta a una feria comercial o
industrial da buenos resultados.
En las ferias comerciales, dan
charlas expertos que siempre
resultan interesantes.

Fuente: www.mercadeo.com




Especial herramientas manuales y agricolas AU MtN (1

4 Son de esas herramientas que se venden todos los dias,
y de las que el ferretero necesita para comercializar otros
productos. Agricolas y manuales ocupan ya cerca del

10% del inventario en cualquier tienda ferretera.

I Variedad de herramientas manuales Neo. Llaves Stanley, todo tamano.

Distribuye: Importaciones Vega e Tel.: (506) 2494-4600
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EN CONCRETO Especial herramientas manuales y agricolas

I Juego de cubos de Stanley Racing. 60 I Juego de destomilladores Stanley. 14 I Serrucho Stanley. Corta hacia ambos
piezas. piezas lados. Para todo tipo de madera.

Distribuye: Indudie Tel.: (506) 2293-5454

I Macana. Pala mango de madera. I Pico.

Distribuye: Tedsa e Tel.; (506) 2203-2941

I Atomizadores de 1 litro y % litro. Marca I Atomizador Epoca de 2 litros a presion I Guantes para jardineria con puntos y guan-
Epoca. Italianos. tes PVC rojo, especial para quimicos.

Distribuye: SORIE ¢ Tel.: (506) 2296-2623

16 ABRIL13TYT e www. enlinea.com




iLa Solucion PROFESIONAL
para instalar tu SANITARIO!

¥ Caorrige desfasamientos

& Sello hermético, evita filraciones
U el retorno de malos olores

& Maxima fijacion al piso con
4 tornillos de acero inoxidable (incluidos)

& Incluye tornillos ancla de polimero
de alta resistencia

& Larga vida Gtil

PB-200

Pinturas

\ CELCOLOR |

...ammm.“

Protegemos y embellecemos su espacio

= Pinturas arquitectonicas e industriales.

« Revestimientos.

= Stuccos acrilicos.

- Selladores y acabados de poliuretano para madera,
« Tintes para madera,

« Barnices para interiores y exteriores.

* Primarios y accesorios automaotrices.

+ Adhesivos.

= Thinners, varsol y otros diluyentes industriales.

Visitenos en nuestra pagina web
www.celcodecostarica.com

Tels.: 2279-1271 es calidad
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Linea de destornilladores marca Brufer. Regadera para ducha pléstica. 6y 8 pul- I Probador de corriente digital.
gadas.

Distribuye: Cel Internacional e Tel.: (506) 2432-5868

I Cinta métrica PREMIUM® Profesional. I Llave combinada plana cromada 6mm, I Arco de segueta, servicio pesado,
Control total; freno con botdn. Cinta mas 75506 FORCE. 1SO 691. Cromo Vanadio mango frontal, 66301 FORCE.

ancha; mejor visibilidad para facil lectura. cromado mate, cabezas pulidas. Esbelta
Gancho magnético. Estampado en los y con paredes delgadas, corona acodada
dos lados. Resistente aimpactos. Inflexion 15°. Medidas iguales en mm a ambos
de cinta hasta 2.5m; se estira a un angulo lados.

de 45° hasta 2.5m sin doblarse.

Destornillador Zapa hoja redonda para I Cubo cromado 6 puntos corto, espiga I Cortadora diagonal de alambre Vise Grip.
tomillo ranurado, FORCE. 1/2”, 54508 FORCE. Filos endurecidos por induccién que per-

manecen afilados por mas tiempo.
Distribuye: Capris e Tel.: 8000-Capris (8000-227-747)
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I Carretillo de 4,0 pies cubicos. Tolba de I Palin, pala clasica, cafetalera y de alumi- I Picos forjados en acero C45 de alto con-

lamina de acero, de 0,70 mm de espesor. nio. Variedad de modelos, con acero de tenido de carbono. 5 libras de peso.
Llanta de 12 X 3 pulgadas. alto contenido de carbono. Asa de poli- Piqueta de 1,5 libras, para trabajos
propileno en los modelos de cabo corto. manuales.

Maderas de fresno, pino y ash.

Y

I Machetes variados para diversos usos, I Escobas plasticas de polipropileno de alto I Escobas de metal, con acero de alto con-

con acero de alto contenido de carbono, impacto. Modelo negro: linea econdmica. tenido de carbono, pintura electrostatica
con cacha inyectada de polipropileno de 21, 24 y 30 dientes. Mango de madera. color verde. Dos modelos: sencillo y refor-
alto impacto, para distintos usos. Méas de zado. 22 dientes.

40 anos en el mercado costarricense.

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

Seccion patrocinada por:

IMACASA

FUERZA EN SU TRABAJO
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Pala clasica de Masaca.

P = s

erradura de compuerta para camion y pick-up. Distribuye: Masaca ® Tel.: (506) 2244-4044

Somos

los lideres
" tablilla de PVC
para cielo raso

Tablilla de PVC para cielo raso
PLASTIMEX S.A.

319200 = — i * 100% resistente a la humedad.
319209 Facil de instalar.
Ahorro en mano de obra (Instalacion).
No propaga el fuego.
La mas alta variedad de disenos.

319008

319072

Producto nuevo: —
Placa de yeso para paredes exteriores B "nsta Rica i! Panama

resistentes a la humedad y a hongos.

Tel.: +506 2453-9270 Tel.: +507 244-55-22
www.plastimexsa.com Fax: +506 2453-1873 Fax: +507 244-54-06



IN CONCRETO Especial herramientas manuales y agricolas

I Martillo profesional de mango de fibra. Kit de herramientas Famastil. I Variedad de alicates y pinzas.
Marca Famastil.
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I Destornilladores Famastil. I Maletin de herramientas.

MICROFIBER

FELPA TEJIDO MICROFIBRA

Distribuye: Eb Técnica e Tel.: (506) 2226-0603

nal haality

Roseso HandyMan HM



] HOGG AN SOLUCIONES PARA LA

ORGANIZACION DEL HOGAR
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Closets Ventilados

- Faciles de instalar

- Realizado con materiales de
calidad y con garantia

de mds de 10 anos

- Diferentes disenos

PUERTAS
_HDGGAN—
Ll- L Puertas Plegables
- Ideales para cubrir closets, alacenas

o como divisidn de ambientes
- Garantia de hasta 30 meses
- Con ruedecillas reforzadas

- Faciles de instalar

G I . !l‘Jl ]lll CH

Repisas Modulares
Haus Track

- Rieles y soportes en diferentes colores
- Repisas de melamina con

diferentes acabados

- Repisas flotantes

- Repisas de vidrio

- Faciles de instalar

Kits de aleros para puertas y
ventanas

- Faciles de instalar
- Ldminas de policarbonatos
solidas en diferentes acabados
- Soportes de polipropileno rigido
- Disponible en tamanos
[125cm x 80 cm] - [125.5 cm x 100 cm]

Hoggan Internacional S.A.

ORGANIZADORES ¢ PUERTAS PARA DUCHA | 1el: 2044-5880
SOPORTES PARA TV Y PANTALLAS ¢ PUERTAS PLEGABLES | fox: 22443570

) www.hogganint.com
PUERTAS CORREDIZAS Y ABATIBLES DE PVC ¢ Y DE MAS | @ Hoggan.ClosetyPuertas




IS Y se pusieron

De verdad que Importaciones Vega no se guardd nada y se puso verdaderamente extremo, al esperar a
sus clientes con mucha diversion, descuentos, promociones, productos nuevos, negocios, charlas, mucha
comida, golosinas, premios, regalos y la calidez de una empresa que devuelve con creces la preferencia
de sus compradores.

Desde todo €l pais, los clientes fueron llegando, incluso méas de uno aprovechd los buses, que llegaron a
reventar, que Vega organiz en zonas estratégicas.

Fueron dos dias de mucha camaraderia y de todo un ambiente familiar.

" | En la feria, hubo diversion por
= doquier. Los que gustan del

béisbol tuvieron la oportunidad

de practicar.
Desde Zarcero, los “leones” de la Ferreteria Ledn Rojas, llegaron a negociar todo sobre la nueva linea de
Haceb para cocina.

n . N " sl L pared de Viakon puso a sudar

La moto Harley Davidson fue uno de los invitados y que muy pronto estara en manos de un ferretero que @ més de uno por demostrar sus
se apunte con DeWalt y Stanley. habilidades para escalar.

24 ABRIL13TYT e www. enlinea.com




' Este ano el convivio con clientes de

axt r a m n s Importaciones Vega, de verdad que se fue
HEE N

a los extremos, con una convocatoria que
supero los 1500 visitantes.

Los negocios marcaron una de las notas fuertes en
Importaciones Vega, con novedades y descuentos
en muchas de sus lineas fuertes.

iinfaltables! La Ferreterfa Santa Rosa, de Turrlalba como todos Ios anos, se hizo pre-
sente en la feria.

iFelices! Asi de alegres estu-
vieron los clientes en todo el
ambiente familiar y de nego-
cios que tuvo Vega en sus
dos dias de celebracion.

= Odilio Villalobos, Gerente
General de Materiales del
Sur, llegd muy temprano,
desde San Vito.

El canopy hizo las delicias de los asistentes que
desafiaron la altura y se llenaron de adrenalina.

www. enlinea.com  TYT ABRIL 13 25




Especial de Nicaragua

Por Maria José Uriarte

trabajan con él.

Dero una de las mayores
satisfacciones de

Rodriguez, es mantener
una clientela fiel la que se ha
ganado con respeto, responsab-
lidad, orden, disciplina y perse-
verancia. Elementos que con-
sidera esenciales para el triunfo
de todo negocio, sobre todo, en
la rama ferretera.

“Una regla de oro es atender
bien al cliente e incluso asesorar-
lo, habemos duefios de negocios
que nos sentamos detras de un
escritorio y nos olvidamos del
cliente. Hay que estar pendiente
de él'y lograr que adquiera el pro-
ducto aunque para ello se deba
hacer un descuento”, destaca
Rodriguez.

Manuel recalca que tiene dos
pasiones, su negocio ferretero y
ser Caballero del Santisimo que
no descarta puso en su camino la
oportunidad de la entrevista con
TYT.

Un factor que estima positivo para
sU negocio, es que es honesto
con sus clientes. Explica que si
alguien llega a buscar un articulo
para hacer una reparacion en su
hogar por ejemplo, le pregunta
cudl es el problema, y si no
requiere comprar todos los acce-
s0rios y se resuelve con un empa-
que, prefiere ganarse cinco cor-

206 ABRIL I3 TYT ¢« www.
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Manuel Rodriguez:
[ |
Ferretero de corazon

Managua, Nicaragua.- “Cosas del destino”, asi resume Manuel Rodriguez, Gerente y Propietario de Ferreteria Rodriguez’s
haber incursionado en ese mundo que le ha permitido proveer lo necesario en su hogar; brindarle educacién a sus tres hijos
que ahora son profesionales y ostentan dos titulos, y sentirse un lider que comparte su aprendizaje con las personas que

dobas que hacer que compre
algo méas costoso.

250 compradores

No descarta que en dias “bue-
nos”, atiendan unas 250 perso-
nas y en dias “regulares” a unas
100 con la ayuda de sus 10
empleados, 10s que en algunos
casos tienen hasta 20 afos de
laborar con él.

Recuerda que antes de emplear-
se en una ferreterfa, su padre
queria que siguiera Sus pasos
como conductor de transporte
colectivo y ante las necesidades
que habian en su hogar decidio
empezar a trabajar, pero no como
chofer, sino que hizo de todo un
pOCo, desde vender pasquines en
los cines de la época, periddicos,
frutas, hasta lustrar y fue asi como
legd a Ferreteria Loredo, la que
se convertiria en su primer centro
de aprendizaje del negocio ferre-
tero.

A Ferreteria Loredo, ingresd a
trabajar en 1963, no sin antes de
que su madre Felicita Lopez le
diera el consentimiento v sirviera
como carta de recomendacién a
Benedicto Loredo, quien se con-
vertiria en su jefe por los siguien-
tes cuatro anos; lo que significa
que este 2013, celebra el 50 ani-
versario de convivir con todos

enlinea.com

aquellos articulos que son parte
de una ferreteria y que siente
como parte de su vida.

Su labor era de “comodin”, es
decir, barrer, lavar los servicios
higiénicos de la casa y la ferrete-
ria, y hasta bafar los canes de
Loredo. Tiempo después le pre-
guntaron si sabia andar en bicicle-
ta a lo que respondio que sf (lo
que era una mentira), pero podia
mas sus ganas de salir a hacer
entregas que ensuciarse cuando
lo ponian a rellenar cajones de
colorantes, y manipular pinturas
en polvo que se le impregnaban
enlapiely enlaropa, gracias a un
abanico que no dejaba de funcio-
nar en la bodega.

Algo que llamaba la atencion de
Manuel, es que Loredo, era una
persona que vestia todo el tiempo
de un blanco impecable, lo que
contrastaba a juicio del gerente
propietario  de  Ferreteria
Rodriguez’s con el quehacer de
un negocio ferretero donde exis-
ten productos que pueden ensu-
ciar o manchar la ropa.

100 cordohas al mes

El primer salario de Manuel fue de
100 cdrdobas mensuales (un esti-
mado de 25 ddlares en la actuali-
dad), los que eran entregados en
cuatro cuotas de forma semanal.

Rodriguez manifiesta que todos
los meses pensaba que se retira-
ria del negocio de Loredo, pero
fue posponiendo su salida, 1o que
le permiti ganar conocimiento y
experiencia hasta lograr ser con-
tratado en la Ferreteria Germéan
Angulo, el que le ofrecid un salario
cuatro veces mas alto del que
devengaba con Loredo.

También trabajé en Ferreteria
Lugo en el departamento de
Granada, una de las ferreterias
pioneras en Nicaragua, al trasla-
darse a ese lugar como conse-
cuencia del terremoto que afectd
la capital el 23 de diciembre de
1972, a tan sblo quince dias de
haber contraido nupcias.
Posteriormente,  trabajd  en
Ferreteria Reynaldo Hernandez,
donde llegaba un sefior de apelli-
do Estrada a comprar materiales
de construccion y quien le propu-
S0 gue abrieran su propio negocio
ferretero, y para ello, Rodriguez
pondria el conocimiento y Estrada
los recursos.

El negocio se llamé Ferreteria
Estrada-Rodriguez, pero las
€0sas no terminaron bien, ya que
su socio no le entregd lo conveni-
do cuando se disolvié la socie-
dad y de 400 mil cérdobas que
era el acuerdo, solo logré recu-
perar cien mil y en cuotas.




Esto no detuvo a Manuel, quien vio una oportunidad
cuando quienes habian sido proveedores de la
sociedad con Estrada, le propusieron otorgarle cré-
dito en productos y fue asi como el 8 de octubre de
1979, abri6 las puertas de Ferreteria Rodriguez’s
con la ventaja de que el local donde funciona existio
un negocio similar, propiedad de un miembro de la
Guardia Nacional.

En la actualidad, Manuel afirma que en su inventario
trabaja con una cien lineas y con unos diez mil arti-
culos, cuyas marcas van desde las que tienen una
excelente calidad hasta otras que son “regulares”,
pero son solicitadas por sus clientes, manteniendo la
premisa de ofrecer buenos precios en sus produc-
tos.

A pesar de que a simple vista, pareciera que el espa-
cio de la sala de ventas es bastante pequefio para la
cantidad de inventario que maneja, explica que logra
ese equilibrio con organizacidn, ya que el triunfo del
negocio radica en tener de todo un poco y maneja
productos que no todos tienen, porque incluso
aprovecha viajes a Estados Unidos y Centroamérica
para traer accesorios Utiles para sus clientes.
Ejemplo de ello, es un candado que utilizan los fur-
gones 0 uno que llama anti cizaya, 0 sea que repre-
senta una mayor seguridad en la vivienda de quien
lo adquiere.

Ferreteria Rodriguez’s oferta productos de cons-
truccion, industrial, agricola y ferretero.

Aunque todavia no tiene una idea concreta de
cémo celebrara sus 50 afos en el mundo ferretero,
Rodriguez sefiala que por el momento trata de
decidir qué tipo de promociones implementara con
el objetivo de compartir con sus clientes tan grata
celebracion para él.

Esta consciente que existen grandes ferreterias que
pueden implicar una competencia para pequenos o
medianos negocios, pero se siente tranquilo por-
que manifiesta que una desventaja que tienen, es
gue muchos de ellos no son los verdaderos propie-
tarios, por 1o que no cuidan el negocio de la misma
forma.

Ferreteria Rodriguez’s no escapa a la modernidad
de los tiempos, por lo que cuenta con un sistema
automatizado del inventario del negocio. Concluye
que en Nicaragua existen muchos negocios con el
nombre similar, pero distingue al suyo con el logo
de una tuerca.

Manuel Rodriguez, Gerente y
Propietario de Ferreteria
Rodriguez’s, dice que atiende
mas de 200 clientes en dias
buenos, y que el secreto esta
en tener de todo y maés...
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Especial de Nicaragua

Nueva ley de Goncertacion
Tributaria en Nicaragua

Por Maria José Uriarte

Aproximadamente, 80 millones de délares, son los que dejaba de percibir el Estado de Nicaragua por defraudacion fiscal, lo
que las autoridades nacionales esperan recuperar con la implementacion de la nueva Ley de Concertacion Tributaria, apro-
bada por la Asamblea Nacional, a finales del 2012 y que fue consensuada con el sector privado nicaragiiense a pesar de las

criticas de algunos sectores.

Managua, Nicaragua.- Eduardo
Fonseca Fabregas, Director
Ejecutivo de la Camara de
Comercio  de  Nicaragua
(CACONIC), explico que la nueva
legislacion fue negociada con el
Gobierno, y prueba de ello, es
que el proyecto original fue mejo-
rado con las recomendaciones
del sector privado, tanto en la ley
COMO en su reglamentacion.
“Aqui no se estaba buscando
que la gente pagara mas impues-
tos, al que se estaba buscando
era al defraudador fiscal, porque
la empresa que esta legalmente
establecida y paga todos sus
impuestos, tenia competencia
desleal con las compariias que no
lo hacen’, enfatizd Fonseca
Fabregas.

Uno de los cambios en la nueva
legislacion es que el periodo fiscal
estara comprendido del 1 de
enero al 31 de diciembre de cada
afo, contrario a la normativa ante-
rior en que los cierres fiscales eran
en julio.

Algunos propietarios de ferreterias
destacaron que con el cambio
tendrén que presentar dos decla-
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raciones, la del afo fiscal actual y
la de diciembre del 2013, algo que
podria incidir en la adquisicién de
inventarios en los Ultimos meses
del afio, cuando se preparan para
las ventas de fin de afio.

El Unico sector que fue excluido de
cerrar su periodo fiscal a finales
del afio fue el sector agropecua-
rio debido a que su ciclo econo-
mico es precisamente el que va
de junio a julio.

Muy dura

Fonseca reconoce que la pro-
puesta inicial era bastante dura,
pero al final lograron una legisla-
cion que “creara empleo, que
Creara empresa para que hubiera
desarrollo econémico”.

La generacion de empleos es
bajo la linea de crear pequefas y
medianas empresas que pueden
representar el 80% de empleo en
Nicaragua, porque al tener una
ley tributaria justa que defina las
reglas del juego claras, promove-
ra la inversion sobre todo nacio-
nal, que es menor a la extranjera.
Otro de los cambios es que la
cuota fija se subi6 a un techo de

enlinea.com

La tarifa mensual de cuota fija aplicable a cada uno de los estra-
tos de ventas mensuales de los contribuyentes inscritos en el
régimen de Cuota Fija de acuerdo a la Ley de Concertacion

Tributaria es la siguiente:

Estratos Ingresos Tarifa Mensual
Mensuales Rangos
Cordobas
DesdeC$ HastaC$ Cordobas C $
1 0.01 10,000.00 Exento
2 10,000.01  20,000.00 200.00 - 500.00
3 20,000.01  40,000.00 550.00 - 1,190.00
4 40,000.01  60,000.00 1,200.00 - 2,100.00
5 60,000.01  80,000.00 2,400.00 - 3,600.00
6 80,000.01  100,000.00 | 4,000.00 - 5,500.00

2 millones de cordobas anuales.
Anteriormente, el impuesto de
cuota fija se consideraba que era
aplicado de forma discrecional,
incluyendo a negocios ferreteros
de parte de los administradores
de la Renta.

Fonseca dijo que se conocieron
casos de qQue negocios que
manejaban quizas el mismo volu-
men de inventario que pagaban
en algunos casos unas mil cordo-
bas (41 dolares aproximadamen-

te) y otros hasta 10 mil cordobas
(410 ddlares aproximados).

“Era algo ilogico porque el nego-
cio pagaba entonces en impues-
tos casi el 50% de lo que podia
percibir, pero ahora la Direccion
General de Ingresos serd mas
estricta en ese sentido, no es que
CACONIC esté en contra de la
Cuota Fija, pero queremos que
cumpla con sus normas”, indicd
Fonseca.

En determinados momentos fue




tema de controversia para algu-
nos empresarios que manifesta-
ban que propietarios de grandes
negocios se amparaban bajo esa
figura y no pagaban lo que en
realidad correspondia en impues-
tos, ocasionando una competen-
Cia desleal.

Menores oiguales a100 mil cordobas
En el articulo 245 de la Ley de
Concertacion Tributaria se crea el
Impuesto de Cuota Fija, como un
impuesto  conglobado  del
Impuesto sobre la Renta de acti-
vidades econdmicas y del
Impuesto sobre el Valor Agregado
(IVA), que grava los ingresos per-
cibidos por pequefios contribu-
yentes que realicen actividades

economicas conforme a las dis-
posiciones de la ley.

El articulo 246 define como
pequefos contribuyentes sujetos
al impuesto de Cuota Fia, las
personas naturales que perciban
ingresos mensuales menores 0
iguales a cien mil cérdobas.
Aquellas personas que se inscri-
ban bajo el régimen de Cuota Fija
pagaran el 5% sobre sus ingre-
S0S mensuales, pero esto implica
que tendran limitaciones en los
inventarios que deben tener, por
lo que no podran importar arriba
de los dos millones de cérdobas
anuales (81,967 ddlares al tipo
de cambio de 24.40 cérdobas
por un délar americano).

El  Director Ejecutivo de

CACONIC, manifestd que se
cred un régimen intermedio de
quienes perciben ingresos de
dos a doce millones de cordo-
bas, los que deben manejar un
inventario de entradas y salidas
de sus productos o sea llevar un
mejor control en sus registros
contables.

Estima que una de las ventajas
de que los negocios se inscriban
asimismo en el Régimen General
s que Sse convierten en retene-
dores del IVA, por lo que se
acredita el IVA de su compra y si
tiene sobrantes mensuales,
éstos pueden ser acumulativos y
al momento de pagar, le pueden
salir recursos en su favor y que si
requiere lo puede acreditar al

Ahora los ferreteros nica-
raglienses tendran que presen-
tar dos declaraciones, la del afio
fiscal actual y la de diciembre
del 2013, algo que podria incidir
en la adquisicion de inventarios
en los Ultimos meses del afio,
cuando se preparan para las
ventas de fin de afio.

pago del IR, al final del afio.

En lo que respecta al Impuesto
sobre la Renta, Fonseca expresd
que se espera que a partir del
2014, baje de forma anual un
punto porcentual hasta llegar al
25 por ciento.

Fonseca define la nueva Ley de
Concertacion Tributaria como
una de las mas modernas del
drea centroamericana y que
ordenara todos los aspectos
relacionados al pago de impues-
tos en Nicaragua.

El director ejecutivo de CACONIC
inform6 que ahora se trabaja en
la nueva Ley General de Aduanas
y Su respectivo reglamento, que
esperan se apruebe en el menor
tiempo posible.

Cuando usted requiere un proveedor de materiales eléctricos que :

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

info@electricoferretero.com, www.electricoferretero.com

[O El Eléctrico Ferretero

Representantes autorizados de:

E.T°N

Powering Business Worldwide
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LA RESPUESTA DEL FERRETERO

PINTURA!
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Todo un mundo ferretero a su alcance

Registrese anticipadamente en http://expoferretera.com/entrada/

y le estaremos enviando su entrada a su correo electronico con la que
podra ingresar a la feria los tres dias. Registre también a su equipo y a sus
acompanantes. Precio de la entrada sin registro o invitacion ¢3,000
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Minor Segura Salazar (Ferreteria  Gilberth Quirds (Ferreteria El
Palmares, Pérez Zeleddn) Guadalupano, San José)

S

Freddy Rodriguez (Propietario de  Victor Manuel Rodriguez (Grupo  Julio Salas (Agropecuaria La

Materiales Rojas y Rodriguez,  Rojas y Monge, Grecia) Carreta, Liberia Guanacaste) Este premio se entrega a la labor
San Carlos) exitosa de uno de los ferreteros
nacionales, de acuerdo con la
votacion del sector. Las personas
a continuacién fueron nominadas
por las mismas personas del sec-
tor. Se hard publico el ganador
durante la premiacion en el coctel
inaugural de Expoferretera el vier-
nes 31 de mayo del 2013, a las
6:30 p.m., en Eventos Pedregal,
Costa Rica.

Vote en: www.expoferretera.
com/ferretero-del-ano 6 en
Facebook en:

)

Qdilio Villalobos (Materiales del  Jorge Calvo (Ferreteria Rodriguez  Héctor  Rugama  (Ferreteria
Sur, San Vito de Coto Brus) y Esquivel, Pérez Zeleddn) Rugama, Heredia) ‘ /Expoferretera Costa Rica
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Lanzamiento de productos y lineas nuevas, pondra la nota alegre en Expoferretera.

sabiendas de que los compradores en el mercado ferretero no

quieren ver ni comprar mas de lo mismo, y que su llegada a

cualquier feria se centra basicamente, en encontrar todo lo que
pueda ser novedoso para sus ferreterias, y cuanto mas nuevo mejor,
Masaca prepara una gama de productos para sorprender a sus clien-
tes en Expoferretera.
José Rodriguez, Gerente General de Masaca, afirma que preparan
todo un arsenal de productos, y como siempre “llevaremos nuestro
hijo predilecto como el caso de los herrajes y cerraduras para com-
puertas de camion”.
Salazar afirma que incluso han “inventado” dos cerraduras para pick-
up y camién que han sido vitales para cuando los vehiculos van a
Riteve, pues exigen que tengan cierre seguro en sus compuertas.
“Los compradores llegan a las ferreterias buscando este tipo de solu-
ciones, por eso se las vamos a presentar alos clientes en Expoferretera”,
dice Salazar.

Indica que también la empresa incorpord las nuevas cerraduras y
candados Cedex Masaca que poseen la ventaja de ser soldables.
“Tenemos dos modelos, que de hecho también vamos a buscar que
los ferreteros las conozcan méas a fondo en la Expo. Se trata de dos
productos muy competitivos y muy buenas alternativas en seguridad”,
anade Salazar.

Las cerraduras Cedex Masaca son de los productos mas nove-
dosos que posee Masaca y que presentara en Expoferretera.

gualmente, Junior Montero, Administrador de la empresa Gree,
especialistas en sistemas de almacenamiento y exhibicion, dice que
tendran mucha variedad de productos en la feria, y destaca como
estrellas: las géndolas, racks, ldmina ranurada para exhibicion y las
urnas de vidrio.
“Nuestra idea es ayudar a los ferreteros que lleguen a la feria a que
cumplan su suefio de tener un negocio con autoservicio, que es la
tendencia actual en el mercado”, dice Montero.
Montero agrega que el espacio en los negocios debe ser muy bien
aprovechado “y nosotros somos una opcion de buen precio para
optimizar esta necesidad de almacenamiento y exhibicion. Los ferre-
teros se van a sorprender en Expoferretea de nuestros productos y de
las cosas que podemos lograr”.

Los sistemas de rack para almacenamiento de productos ferret-
eros, formaran parte de la oferta que Gree llevara a Expoferretera

IIGSI}IIEIIIIIS en hoteles para nuestros asistentes y expositores

hotel
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Hcrmfuyfnn iorr - La Riviera

Para detalles en: www.expoferretera.com/hoteles 6 tel: 2231-6722 Ext. 136 con Alejandra Monge
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Ferreteria Palmares apuesta al

concepto de "autoservicio y
mantiene pasillos amplios
entre sus departamentos, y un
mostrador para atender a los
clientes que siguen gustando
de la atencidn personalizada.

Ferreteria Palmares inici6 en un pequefo local con dos colaboradores, y hoy con 17 afios, posee 4000 m2 y atiende mas de

200 clientes en promedio al dia.

| dia que llegamos, como
 h13ce tiempo no 1o hacia-
e 1108, 2 Pérez Zeledon, nos
fuimos directo a la Ferreteria
Palmares, y ante 10 que pensa-
mos iba a ser una remodelacion,
NOS Causo excesiva sorpresa 1o
que hallamos...

Llegamos a su antiguo edificio, y
fue cuando miramos hacia el
frente y divisamos los mas de
4000 m2 que conformaban su
nuevo edificio, la nueva casa de
Ferreteria Paimares.

Pudimos ver no solo la nueva
estructura sino algunas modifica-
ciones que hizo la empresa como
adoptar el autoservicio asistido,
pero sin eliminar la atencién de
mostrador, y que aun muchos de
los clientes buscan.

“Aqui viene mucho norteamerica-
no que le gusta buscar por él
mismo los productos, pero tam-
bién tenemos compradores que
gustan de la asesoria, por eso
buscamos satisfacer a ambos
clientes”, dice Minor Segura,
Propietario  de  Ferreteria
Palmares, un negocio que cuen-
ta con mas de 17 anos de estar
en el mercado de Pérez, sobre la
carretera Interamericana.

Afirma que después de mucho
esfuerzo, logré simplificar el
negocio, pues todo se centralizd
en un solo edificio. “Antes, al otro
lado de la calle, teniamos todo o
que era ferreterfa, y aqui donde
estamos era la bodega de mate-
riales y hoy tenemos todo en un
mismo sitio”, cuenta Segura.

www.tyt

Asegura que cuando se toma la
decision de dar este paso de
crecimiento, hay que cambiar
muchas cosas. “Cambiamos
desde la imagen del negocio,
hasta la forma de atender, pues
pasamos a tener autoservicio,
pero sin olvidarnos del cliente
que siempre necesita apoyo a la
hora de comprar”.

Incluso dice que esta nueva
apertura, hace que necesaria-
mente haya tenido que aumen-
tar el personal. “Somos cerca de
65 y para mi son 65 familias que
nos ayudan y que de alguna
forma también les colabora-

”

mos.

250 diarios
Y encontrar este cambio tan

com

fuerte en esta nueva ferreterfa,
segun Segura obedece al favo-
recimiento de los clientes, y a la
mejora que se viene dando en la
parte constructiva sobre todo,
en la parte sur del cantén.

‘Hay muchos proyectos en la
costa que han encontrado una
solucion en nuestro negocio. Y
muchos clientes norteamerica-
nos nos buscan”, comenta
Segura.

Pero, ¢qué ha hecho Ferreteria
Palmares diferente que no
hayan hecho otros competido-
res de la zona? Para Minor esta
mas que claro que factores
COmo Sser pioneros en el merca-
do, implementar de primeros el
servicio a domicilio, y dar mucho
énfasis a la parte humana del



Minor Segura, Propietario de
Ferreteria Palmares, en Pérez
Zeledén, asegura que los
grandes negocios se logran
poniendo todo el corazén...

negocio, en el que cada colabo-
rador, debe atender como le
gustarfa ser tratado.

“Para nosotros no es solo la
venta, sino dar seguimiento a
los proyectos. Tratamos de que
el comprador sienta que le
damos un valor agregado con
su compra’, apunta Segura,
cuando hoy reciben cerca de
250 clientes diarios.

Dice que para él no hay nada
como la ferreteria y la construc-
cion. “Es tan apasionante que
todos los dias nos ensena algo
nuevo”, recalca.

Seccién patrocinada por:

& \ /\ L 5

Y tanto que nos cont6 que pre-
cisamente, fue quien estuvo de
principio a fin en la construccién
de este nuevo edificio. “Tenia
que ser un lugar de acuerdo con
las necesidades del cliente, y
para lograrlo habia que estar
todos los dias muy de cerca,
pues conllevd mucho detalle
que solo la experiencia podia
definir”, cuenta.

Afirma que para dar el salto pre-
ciso hacia el crecimiento no hay
mayores secretos, “pues el
mismo negocio le dice a uno
cuales son los cambios que

deben darse para satisfacer
mejor las necesidades de los
clientes”.

Indica que los negocios son
como los arboles: “si se ponen
en una bolsa, no pasan de ahiy
nunca crecen, pero si se siem-
bra en la tierra, poco a poco va
creciendo. El orden y la honesti-
dad son dos valores que hay
gue siempre hay que tener”.

Es de los que piensan que
mientras se tenga el control del
negocio, no hay limite para el
crecimiento.

Segura es cauto al indicar que

IMACASA

FUERZA EN SU TRABAJO

las cosas tienen un momento vy
un tiempo, y que aun recuerda
que cuando empezd en esto, lo
hizo en un pequefio negocio,
con dos colaboradores y al
tiempo, la competencia le puso
dos tiendas a la par.

“Siempre hemos sido preocupa-
dos por lo que hacemos ... La
competencia es buena, pero hay
gue verla como una referencia”.
Asegura que el norte es consoli-
dar mas este nuevo punto, y por
qué no... “abrir en algun
momento una sucursal mas
hacia el sur”.

®x 7 & & 7/

e

a



LISTA DE ANUNCIANTES

Empresa Contacto Cargo Teléfono Fax email

Capris Gerardo Gutierrez Gte Mercadeo y Ventas | 2519-5000 gerardo.gutierrez@capris.co.cr
Celco de Costa Rica German Obando Gerente General 2279-9555 2279-7762 | gobando@celcocr.com

Central de Mangueras | Dorelena Brealey Gte. Administrativa 2256-1111 2222-8513 | dbrealey@centraldemangueras.com
Cielo Plast Herberth Alfaro Gerente General 2475-5111 2475-7696 | aherbert@cieloplast.com

Coflex Mauricio Coronado Vicepresidente 52 (81)83839-2800 ND

EB Tecnica Glen Solano Gerente General 2226-0603 2226-0855 | jsolano@ebtecnicacr.com

El Electrico Ferretero Mario Leiva Gerente Comercial 2259-0101 2259-3535 | mleiva@electricoferretero.com
Hoggan Int. S.A. Depto. Ventas 2244-5880 2244-3370 | mayoreo@hogganint.com
Imacasa Costa Rica Andrés Zamora Gerente General 2293-2780 2293 46 73 | azamora@imacasa.com

INTACO Roger Jiménez Gerente Comercial 22111717 2221-2851 | roger.jimenez@intaco.com
Imacasa Costa Rica Andrés Zamora Gerente General 2293-2780 2293 46 73 | azamora@imacasa.com

Gree de Costa Rica Junior Montero Administrador 2297-5656 2235-2929 | jmontero@greecostarica.com
Helvex Andrés Montes de Oca | Gerente General 2203-2955 2203-7352 | costarica@helvexinternacional.com
Indianapolis Mayoreo Nancy Estrada Gerente General 2237-4087 2261-5294 | nancyestrada@grupoindianapolis.com
Importadora Vega Rafael Vargas Gerente General 2494-4600 rvargas@importacionesvega.com
Kativo Costa Rica Adriana Brenes Mercadeo 2518-7300 ND adriana.brenes@hbfuller.com
Lanco Harris Ignacio Osante Gerente General 2438-2257 2438-2162 | lancoyharris@racsa.co.cr

Koral Carlos Peraza Gerente Ventas 2211-3761 ¢.peraza.m@gruposur.com

Sur Quimica Arturo Tello Gerente Ventas 2211-3741 a.tello.s@gruposur.com

Pinturas Austral Alexander Delgado Gerente General 2451-1613 adelgado@pinturasaustral.com
Plastimex Alvaro Castro Gte Mercadeo y Ventas | 2453-9270 2453-1873 | acastro@plastimexsa.com

Rosejo Rodrigo Martinez Gerente Ventas 2296-7670 2232-0048 | rmartinez@rosejo.com
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ExpoVinoCostaRica

Q0@ culturadel vino

& Club Tower

Compre su entrada en: ;
www.expovinocr.com

IV Edicion

' RUta

del

=VINo

Disfrute de un viaje diferente. Recorra
mas de 80 distribuidores y productores
de vinos de todo el mundo en sus
diversas calidades y variedades y sus
principales bodegas. Disfrute de la
exposicion, degustacidn y catas con una
extraordinaria compafia.

Reserve su stand:
Guillermo Rodriguez
Tel.: (506) 8997-1651

Mas informacion i SIS
Tel.: (506) 2231-6722 Ext. 144
www.facebook.com/Expovino

Organiza:
° "
.Zpetito
La revista para hoteles y. r%m.um‘ .

Patrocina:: w5y




Calidad, Eficiencia Y Desempeno en carretera

[ Lo encuentra usted en
nuestras Motocicletas SUKIDA

Motos para trabajo y mensajeria.
Con planes de financiamiento
hasta 6 meses para ferreterias con
full seguro y garantia.

Lidmenos y consulte a los teléfonos
2243-1735 / 2243-1745
i Siganos por Facebook

Baterias La linea mdas completa en Repuestos y
- ri
Lantas Accesorios para Motocicleta

-Cascos

-Partes de motor

-Aros

-Partes para freno

-Y muchos mas repuestos

W\‘o Boutiqug!

2° piso de Moto Repuestos

Moto Repuestos
Indianapolis

Para todo tipo de motocicletas

ENVIAMOS A CUALQUIER
PARTE DEL PAIS

Taller de Motos Indianapolis
« Servicio * Calidad * Honestidad

Ofrecemos todo tipo de reparacion preventiva vy
correctiva para su motocicleta, scooter y cuadraciclo en
alta y baja cilindrada.

Ademdas somos el primer taller
N especializado en motos con valoracion
: remota en el INS, _—

NETETAT MACAINAL BF AFAMEQN

Visitenos y compruebe que tenemos los mejores precios y condiciones de crédito del Mercado

* Moto Repuestos Indianapolis: La Uruca, esquina Suroeste de la Plaza de Deportes. Télefono: 2243-1745
* Taller de Motos Indianapaolis: La Uruca, de Grupo @ 150 mis al Sur. Télefono: 2256-5330.
* Moto Repuestos Cartago: de los Tribunales de Justicia 150 mts al Este.Télefono: 2591-2159.

Facebook/Moto Repuestos Indianapolis ' ; Gn:’pc’ Indicnopqlis
f T e 3 1witter/Grupolndianapol
Empresas parte del Grupo Indianapolis |,.,dia,.,al|:,'uu5

www.grupoindianapolis.com
*Aplican Reshicciones®




SOLUCIONES
PARA TODO

Mortero pega ceramica
Estandar-Plus-Premium

MBA 335

MORTERG
PEOA BLOCK

o\ ) Mortero para
Repello muro seco .\ L Repello Lanzado

SUR.

WWW.gruposur.com

SUR pone a su disposicidn una gama de productos y
sistemas, ofreciendo soluciones integrales para
la construccion.



