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Karla y Allen Quirds, Propietarios de Materiales
La Pesa, en Esparza, Puntarenas, manejan un
negocio de mas de 5000 m2, con 48 colabora-
dores. Su entusiasmo ha hecho que el negocio
tenga ya 20 afos. Incluso, hasta fabricaron un
software de administracion para manejar un
control estricto. P 36
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Por la confianza de nuestros distribuidores seguiremos
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Para INTACO, el mercado no es solamente detectar clientes a los que les pueda vender para
solamente aumentar su cuota de participacion... Su estrategia se enfoca en ser un proveedor
integral, en ofrecer un negocio y relaciones de largo plazo con sus clientes, y llevarlos a expe-
rimentar crecimientos sustentados en el &rea de los morteros.
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Sangre joven en Esparza

Karlay Allen Quirds, Propietarios de Materiales
La Pesa, en Esparza. Ella desde el area admi-
nistrativa y él en la parte operativa han conse-
guido hacer un ddo juvenil que lucha con
pasion por su negocio.
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Mucha utilidad

Sefiores Revista TYT

Es un honor que su revista me tome en cuenta, ya que me pone al dia con el gremio de ferre-
teros y distribuidores, con sus productos, siendo de gran utilidad para mi negocio.

Deseo me sigan enviando su revista, y solicito si me pueden ayudar a contactarme con una
ferreterfa o distribuidores de materiales de cerrajeria como llaves 0 machotes, diales o cerra-
duras de cajas fuertes, entre otros productos

Pedro Cerda
Correo electronico: lapista@yahoo.es
Nanagua, Nicaragua.
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En la edicion 207, en el Ranking de Mayoristas, en la categoria para
Bombillos y Lamparas, la empresa Arg-Deco debid quedar ubicada
en las posiciones de privilegio, ya que por un error se consigné mal
Su puesto.
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Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net

unque quiera, hay algo
que usted no puede sacar
de su negocio, es mas

sacarlo de ahi, es una de las
peores ideas que se le podrian
ocurrir, algo asi como una atroci-
dad: Es mas, a veces lo tenemos
como invitado y no se va sin dar-
nos cuenta, pero deberiamos
tenerlo como un rey y nunca
dejar que se vaya, es mas que ni
siquiera se asome a la puerta...

iOrden! Es ese huésped al que

En nuestra proxima edicion
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no podemos dejar de atender vy
0j0 que es atenderlo las 24
horas, los 7 dias a la semana.

Y el orden no solo empieza por
llevar las cuentas al dia, por
pagar a tiempo o cobrar con efi-
ciencia, el orden debe llevarse
sobre cualquier eje de negocio,
incluso si se trata de una peque-
fia agenda en la que programa-
mos algunas de las cosas que
hay que atender durante el dia.
Desde quien apunta en papelitos
para no olvidar esto y aquello,
hasta quien programa su com-
putador o celular para que le
avise cuando es la hora de aten-
der una tarea, el orden debe ser
como nuestra medicina.

Y orden no es creer que cada
Vez que suena la registradora
porque un cliente pago, la totali-
dad de esa transaccion es nues-
tra 0 del negocio. Orden es saber
que cada transaccion solo repre-
senta en promedio un 30%, y
que el restante 70% es bien en
su totalidad para el proveedor.
Pero si queremos hilar aun mas

Estadisticas de la construccion
¢, Como han andado los ndmeros de la construccion

y cuéles son las proyecciones para el 20127

Cierre Comercial: 18 de noviembre
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delgado, de ese 30% hay que
acordarse de que en orden de
prioridades, una parte es para
pagar planilla, alquileres, mante-
nimiento, papeleria, seguridad, y
si se quiere para reinvertir. Ojo,
que hay que ser ordenados para
no creer que todo lo que ingresa
es solo ganancia.

Y es que el orden se centra y se
ubica en todo, basta con decir
que por ejemplo, para hacer un
espacio de exhibicion mas efi-
ciente, debe estar presente el
orden, sino no podemos contro-
lar su éxito o fracaso. Hasta para
dar atencién a los clientes, el
orden debe ser primero y luego
que venga cualquiera en la fila.
En la quiebra o desaparicion de
cualquier negocio, de cualquiera
Yy nO necesariamente, ferretero
nunca existio orden, prevalecid
el descontrol. Y por lo general,
en una quiebra siempre es tal el
desorden que el Ultimo en ente-
rarse es el duefo, pero en la
cadena fue el primero en perder
el orden.

Antnciese en TYT

y exponga en Expoferretera
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¢, Cuantas cosas pasan
en 2 anos?

2190 COMIDAS

730 BANOS MATUTINOS
30 DIAS DE VACACIONES

2 NAVIDADES
__ __1BOMBILLO

F‘HDDUGTO DE CALIDAD

Los Bombillos ahorradores Best-Value son los Unicos en
el mercado con garantia de 2 anos a partir de la fecha
de fabricacion, sin presentar la factura de compra.

Distribuidor exclusivo: VEGA
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Jamas imaginamos que por los
alrededores de Barrio Los
Angeles, en San José, en un
lugar tan transitado, nos ibamos
a topar con una ferreterfa, y
mucho menos con una de esas
técnica y especializada en equi-
pos hidroneuméticos.

iPero, asi es! Este negocio,
Ferreteria Kapsa, es atendido
ademés por dos de sus propieta-
rias: Gabriela Acufa y Tatiana
Pérez, miestras los otros dos
propietarios se dedican a la insta-
lacion y asesoria de los equipos
de bombeo.

‘Ademés de ser especialistas en
todo o que son equipos para
piscina y bombeo, por una nece-
sidad de la comunidad, que nos
pedia constantemente produc-
tos, decidimos abrir la ferreteria”,
dice Acufia, y agrega que les ha

servido de mucho, ya que siem-
pre aparecen clientes con nece-
sidades diferentes y muchos de
ellos, “vienen a comprarnos o a
pedir asesoria en equipos de
hidroneumatica”.

“Sentimos que el negocio se ha
complementado muy bien con la
especializacion que tenemos”,
agrega Acuia.

Abrieron hace un afo, pero dice
que tienen cerca de 14 de expe-
riencia en todo lo que tiene que
ver con bombeo.

“Sabemos que competimos con
negocios como Deposito Quijano,
pero la ferreterfa siempre da
oportunidades de incrementar las
ventas y a nosotros, por ser un
lugar de paso, de faci acceso,
nos ha ido bien”,

Advierte que siendo especialistas
en los equipos de bombas, no

Gabriela Acuia y Tatiana Pérez, manejan una ferreteria con
enfoque técnico en sistemas de bombeo. Coinciden que esta
especializacion les ha atraido compradores.

fue obstaculo para entrarle a la
ferreteria.  “Los compradores
siempre nos pedian cosas, y
€OMO NO NoS gusta decir que no,
decidimos abrir la ferreteria.
Todos los dias se aprende algo
nuevo, es un negocio muy dina-
mico y que obliga a estar bien

- - - - ”
{1 1]

actualizado”, sostiene Gabriela.
Dice que aproximadamente,
todos los dias se realizan hasta
75 ventas en promedio, y algu-
nos de ellos vienen con necesi-
dades en la parte de bombas,
“que es el area que nos deja mas
utilidad”.

Sherwin-Wiliams de Centroamérica quiere ganar mayor
terreno en la red de distribucion y presentd desde ya, a
todos sus clientes, las nuevas tendencias del color para el
2014 ColormixTM Captured.

Este lanzamiento fue dirigido a arquitectos, disefadores,
decoradores, especificadores de Color, contratistas, inge-
nieros, ferreteros y amas de casa. El objetivo es que estas
nuevas tendencias se conviertan en una herramienta e ins-
piracion y suefio para ambientar y decorar de una forma
creativa el espacio elegido, en sincronia con el mundo.
Este afio la inspiracion nacié de la fotografia, el arte que por
medio de la luz captura diversidad de momentos, transfor-
mandolos en una imagen que se vuelve recuerdo.

~ . Los 38 colores que presentaron los expertos de de Sherwin-
Cllentes especializados acudieron al Colormlx de Sherwin Williams. Wiliams para Colormix

La empresa quiere tener una mayor presencia en la red de distribucion. estan agrupados en cuatro paletas de color: Reasone,
Diaphanous, Curiosity e Intrinsic.

www.tyt com




Tienen la ferreteria en una zona de alto transito, pero que 1o que menos piensan los
conductores es en detenerse a comprar algo, ademas, no muy lejos de ahi, tienen un
competidor fuerte como El Mauro... Sin embargo, esto no fue impedimento para que
Josué Fung, decidiera instalarse con su negocio ferretero.

Ferreteria Fung se encuentra en Sabana Sur, con destino a Calle Morenos, donde
precisamente, el transito se incrementd en méas del doble de un momento a otro, por
el ya conocido cierre de la circunvalacion.

“Siento que nos ha beneficiado, y aunque los conductores lleven prisa o estén apura-
dos por llegar a su destino, donde miran el espacio grande parqueo que tenemos, se
atreven a pasar. Y por lo de El Mauro, para nada nos ha afectado, porque ellos tienen
una tendencia muy a lo eléctrico y en iluminacién”, dice Fung.

Fung defiende que trata de tener su negocio al dia, y con todo tipo de producto, por-
que sabe que si un cliente se detiene en el lugar, hay que hacer lo posible para que
se vaya contento, porque de lo contrario, sera dificil que vuelva a pasar.

“Si se va contento salimos ganando porque si no vuelve, al menos le contara a otras
personas que encontrd lo que buscaba”, agrega Fung.

El local tiene cerca de 8 espacios de parqueo y 240 metros de construccion y en
promedio recibe 100 compradores diarios.

A Fung lo acomparian 3 personas mas atendiendo clientes. “Tratamos de mantener
exhibido todo cuanto nos sea posible, pues a veces por la premura, 10s clientes vienen
de prisa, y cuando ven algo se acuerdan de otra compra”, sostiene Fung.

En Ferreteria Fung, en Sabana Sur, Josué Fung (derecha), dice que con el cierre

de la circunvalacion, las ventas han aumentado.
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MERCADEO

E
Para iniciar o hacer crecer un proyecto empresarial se requiere inversionistas. Estos necesi-
tan un documento escrito en el que se les demuestre que el negocio propuesto tiene
posibilidades de éxito. Los Planes de Negocios se escriben para atraer inversionistas que
puedan financiar el inicio 0 ampliacion de un proyecto.

Por Jorge E. Pereira

0S inversionista, aungue No

Se crea, NO quieren saber

acerca de sus ideas o pro-
ductos - no les importa mucho
sobre usted y su idea-.
Los inversionistas quieren saber
cudl es la necesidad identificada
de sus futuros clientes y la forma
en que su oferta va a satisfacer
esas necesidades del mercado.
Si es posible identificar una
necesidad (pain) del cliente
potencial, entonces se consequi-
ra la atencion de inversionistas.
Lo que interesa a 10s inversionis-
ta es que se les demuestre quien
es el cliente objetivo, sus necesi-
dades y pruebas contundentes
que van a comprar el producto
que se le ofrece, a un precio que
dar utilidades.

Al analizar planes de negocios
de proyectos muy variados, se
puede comprobar la ausencia
total de una investigacion sobre
las necesidades del mercado.
Los suefios de tener una gran
demanda y muchas ventas, no
son suficientes, para atraer inver-
sion, para un  proyecto.
Evidencias fuertes es 1o Unico
que atrae el dinero de un inver-
sionista.

¢El huevo o la gallina?®

Esto que deciamos hace pre-
guntarse: ¢,qué es lo primero, la
idea o descubrir lo que el merca-
do necesita? De ambas formas
se ha conseguido ser exitoso.
Lo que es crucial, sin embargo,
es que se identifiqgue muy bien

un mercado objetivo claro y una
necesidad definida del cliente. El
producto, por su parte, debe
satisfacer una necesidad del
mercado objetivo de la mejor
forma posible. Los beneficios
que el producto ofrece deben
ser superiores a otras eventuales
soluciones.

Necesidades

versus soluciones

Un caso interesante, de necesi-
dad identificada y servida apro-
piadamente, es el de los café
Starbucks, que estamos viendo
aparecer, con éxito sorprenden-
te, incluso por los paises pro-
ductores de café.

Por 1983, Howard Schultz, el
actual propietario y CEO de

Starbucks, visitando Europa,
pudo ver la cultura de la cafeteria
tipo bar donde - en lugar de licor
- se bebe diferentes tipos de
café, en un ambiente elegante.
Una tipica institucion de Austria,
gue se remonta a 500 anos.

Identificando

segmentos de mercato

La identificacion de segmentos 0
nichos de mercado, cuando se
trata de iniciar un negocio es el
primer paso para conseguir ser
exitoso en cualquier empresa,
que se inicie 0 que quiera expan-
dirse. Para John Mullins, los seg-
mentos de mercado pueden ser
identificados facilmente hacien-
do tres preguntas:

1) ¢Quiénes forman el merca-
do potencial?

Esto es reconocer el mercado en
términos demograficos: edad,
sexo, educacion, ingresos. En el
caso de comercio B2B (negocio
a negocio) demografico se refie-
re a las caracteristicas de las
empresas con que se pretende
que sean los clientes.

2) ¢Ddnde estan los clientes?
En términos geogréficos el mer-
cado se define por los lugares
donde se encuentran los clientes
potenciales.

3) ¢Cual es el estilo de vida o
de los clientes?

Los estilos de vida y comporta-
miento de las personas son muy
diferentes. Se encuentran deter-
minados por patrones culturales
adquiridos en la infancia.

Las empresas, en el caso de los
negocios B2B, también tienen
Culturas organizacionales dife-
rentes, que determinan sus gus-
tos y preferencias.

Fuente: www.mercadeo.com




LA CALIDAD SIEMPRE ES UN BUEN NEGOCIO

——== % 6MWCI-Dubai Blanco
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Helvex de Costa Rica S.A., le ofrece lo posibilidad de
distribuir una excelente linea de loza sanitaria producida con
los maximos estandares de calidad a un excelente precio.

Pisos & Banos

o g 70V12 - Lavatorio Blanco
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Santa Ana, 2 km al oeste de Forum 1, Complejo Industrial Condopark, Bodega #4 - Tel: (506) 2203-2955 - costarica@helvex.com - www.helvex.com
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LLAMENOS,

consulte nuestros precios

de mayoreo y conviértase

en distribuidor de esta marca.

ARKIPLAST

Lideres en fabricacion
Recesorios para la comecta inralacion de la tablilla para cielo raro




EN CONCRETO

Asi es como muchos
ferreteros califican a
sus aliados comercia-
les. Sefalan a aque-
llos que les han con-
tribuido en su negocio
con propuestas de
negocio agresivas y
ganadoras, sustenta-
das en productos
muy respaldados.
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sSuper Mayoristas!

uando las presas abun-

dan, el cazador hasta se

da el lujo de hacer esco-
gidas sus presas... Esto casi que
se le podria comparar al mercado
ferretero, pues entre tanto mayo-
rista, el ferretero se da el lujo de
escoger a quienes son sus alia-
dos en el negocio.
Los empresarios ferreteros, ya
conocen el dedillo, quiénes son
los socios comerciales en los que
pueden confiar su negocio y aun-
que, en ocasiones permiten la
entrada de oferentes nuevos,
cuando éstos no muestran el
respaldo necesario hacia los pro-
ductos que comercializan, aca-
ban por cerrarle las puertas y
quedarse con su grupo de con-

fianza, con sus mayoristas, con
sus Super Mayoristas.

Eneltop

En una muestra aleatoria de mer-
cado, quisimos conocer con cer-
teza, entre 100 ferreteros segre-
gados por todas las zonas
del pais, quiénes consideraban
eran sus aliados comerciales
principales, y se consulto especi-
ficamente a los duefios de los
negocios, o bien, a los encarga-
dos de compra.

Como premisa, se les solicitd
indicar cuales eran sus 10 mayo-
ristas preferidos, los que no
podrian faltar en sus negocios
con sus productos, y los que
para ellos eran llos que mas les

habian contribuido en la gestion
de negocio, procurando siempre
un crecimiento en las ventas.

La consulta también sirve para
medir el posicionamiento de los
mayoristas en el mercado, y la
fortaleza de recordacion que el
ferretero tiene de sus socios
comerciales. Es sabido que los
empresarios recuerdan a sus
proveedores no solo por sus
productos sino por las estrate-
gias de venta que se generen en
conjunto, y por el otorgamiento
de valores agregados que vayan
unidos a los productos.

Los mayoristas preferidos
en el sector ferretero
El estudio pretendié ir un poco

mas all, al solicitar a los ferrete-
ros que indicaran, mediante una
consulta guiada qué valoraban
mas en un proveedor, cuando se
trataba de iniciar negociaciones.
A los consultados se les pidio
poner en orden las variables
arrancando con la mas valiosa y
de ahi que fueran colocando las
siguientes.

En un mercado en el que existen
muchos mayoristas, y de todo
tipo. Proveedores para un solo
producto 0 mayoristas para
muchos productos  similares,
podria darse por hecho que los
mayormente elegidos  serfan
aquellos que necesariamente,
otorgaran condiciones ventajo-
sas en cuanto a precios.

Variables de negocio que mas valora un ferretero de sus mayoristas

Que las entregas sean rapidas y en el tiempo convenido

Que tenga productos de calidad comprobada

Visitas constantes de los agentes, al menos 2 veces por mes

Que respalde lo que vende y ayude con las devoluciones

Mayores plazos de pago

Que lance productos novedosos (al menos 1 por afio)

Que brinde capacitaciones en el punto de venta

Que otorgue buenos precios

Que realice descuentos constantemente

Que tenga estrategias para incentivar la venta como el "Push Money"

WWW.
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EN CONCRETO

Y aunque el precio es una varia-
ble de peso, como factor de
decision a la hora de la compra,
en esta investigacion no repre-
sentd la contundencia de ser
precisamente la primera.

El ferretero como tal valora mas
otras acciones y précticas de sus
proveedores, y aprecia sobre
todo, que sus mayoristas sean
cumplidos, sobre todo en el tema
de las entregas de mercaderias y
que cuenten con productos
que tengan respaldo, y no que
sean mercancias huérfanas
€Omo Se les conoce en el merca-
do ferretero.

Y esta claro, que los ferreteros
saben 10 que venden, y Su 0jo
clinico da para saber cudles son
los productos que le otorgan
mayores utilidades.

Se basan en estadisticas de
rotacion por categorias, pero
una clave para establecer inven-
tarios exitosos sigue siendo la
interaccién directa con sus com-
pradores.

Ya conocen lo que se vende y lo
que no, lo que se pega y lo
que es facil de vender, y aunque
gustan de los productos novedo-
S0S, consideran que para que
éstos tomen la fuerza requerida,
requieren de un proceso de res-
paldo del mayorista y del merca-
do mismo.

Lo novedoso

también cuenta

Ahora bien, al adentrarnos un
poco mas alla con los ferreteros y
consultarles sobre las tecnolo-
gias que para €ellos habian resul-
tado ser mas novedosas durante
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el afo, tomando aspectos como
que al ser novedosas trajeran
buenos resultados en ventas,
que los productos se movieran
con mas rapidez de lo esperado,
0 que incluso los compradores,
ya sabiendo que estaban en el
mercado, llegaran por si mismos
a adquirirlos, impulsados por la
promocidn de mercadeo que los
proveedores le dieran a los pro-
ductos.

Aunque algunas tecnologias
podrian ser consideradas no pre-
cisamente como “muy” novedo-
sas, los ferreteros las destacan
porgue siguen siendo productos
que siguen manteniendo estan-
dares de totacion efectivos,
que funcionan como ganchos, 0
simplemente, son productos
que son imprescindibles en el
negocio.

Este listado incluye los productos
mas mencionados.

Medallero ferretero

Asd como en las olimpiadas en
los mostradores de los ferreteros,
quisimos poner 3 medallas para
que se las otorgara a sus aliados
comerciales preferidos. Debia
poner en el podium a aquellos
mayoristas a los que consideraba
le tendian la mano para que su
gestion de negocio fuera en cre-
cimiento y que para otorgarlas
debia estar claro en que las
medallas iban dirigidas a las
empresas que estaban constan-
temente vistandolo para ofrecer
sus productos y apoyarle con
promociones directas en el punto
de venta, con capacitaciones
certeras sobre productos méas

Listado de Mayoristas
con medallas (¥)

Abonos Agro

Acufa y Hernandez
Amanco

ArcelorMittal
Arg-Deco

Capris

Celco de C.R

Cemex

Central de Mangueras
10 Central de Servicios Quimicos
1 Cofersa

12 Cosmac

13 Dicolor

14 Distribuidora Arsa

19 Duarco

16 Durman Esquivel

11 El Eléctrico Ferretero
18 Electrovalvulas

19 Fy G Ferreteros

20 Finhe

N Forestales Latinoamericanos
22 Grupo lraz(

23 Holcim

2 Imacasa

25 Importaciones América
26 Importaciones Vega

21 Importadora Quigo

28 Inca

(*) Listado en orden alfabético
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29 Indianapolis

30 Indudi

31 INTACO

32 Kativo

33 Lanco

34 Laticrete

3% Macopa

36 Mafisa

31 Maés Ferretero
38 Masaca

39 Matco

40 Matex

M1 Mayoreo el ltsmo
82 Mayoreo Ferretero
83 Megalineas

44 Metalco

45 Mexichem

46 Pinturas BBG

81 Procasa

48 Reposa

49 Rosejo

90 Sherwim Wiliams
91 Singe

92 Sorie

93 Sur

94 Torcasa

99 Tranfesa

96 Unidos Mayoreo

técnicos y con capacitaciones
sobre mejoras en el servicio al
cliente o administracion.

lgualmente, los empresarios
tomaron en cuenta otorgar
medallas a las empresas que
mostraban respaldo con sus pro-
ductos, no solo con entregas
eficientes sino demostrando que
habia soporte de stock para cada

enlinea.com

una de las mercancias, y que
principalmente,  establecieran
negocios basados en relaciones
ganar-ganar.

El ordenamiento se hizo en orden
alfabético, sin sopesar que algu-
nos obtuvieran mas medallas que
otros, pues en escencia, lo mas
importante, es que el sector pre-
mia el esfuerzo.




Productos Novedosos

Producto Mayorista

Duretan nueva presentacion blister Megalineas

Taladro Inalambrico de 20 voltios DeWalt Importaciones Vega
Maxi Flex INTACO

Cambios en el uso del Fibrolit Plycem

Retardant 77 Pinturas Austral
Luces LED Importaciones Vega
Maxiempaste Cementicio INTACO

Figuras de bronce (machos y uniones ) Amanco

Tablila de PVC Pastimex

Caja de brecker con salida a tierra El Eléctrico Ferretero
Tablilla de PVC Cielo Plast
Pegamento de PVC Cofersa

Silicon Flexible Importaciones Re-Re
Pegamento PVC Distribuidora Arsa
Pintura 3 en 1 Lanco

Linea Force Capris

Pegatanke Sorie

Tomas y apagadores Modus Style Bticino

Repello Repemax INTACO
Herramientas eléctricas Black & Decker
Pintura, repellos y acabados Sur

Unién de PVC y bronce Durman

Adhesivo en cartucho de poliuretano 3M

Filtros biologicos La Casa del Tanque
Pegamento para aplicar bajo el agua Henkel

Nuevo sistema de fosa séptica

Rotoplast y Representaciones
Petrini

Supresores de picos Singe
Valvula de inodoro Fluid Master Transfesa
Sifon flexible para lavamanos Durman
Tuberfa para gas Durman

Nota: Para algunos casos, los ferreteros dieron nombre especifico,
para otros detallaron su uso

Miller

The Power of Blue.

Los experios
me recomiendan

8000-CAPRIS

2519-5066
www.capris.cr
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Distribuidora Arsa se mantiene en el mercado tan vigente, y segun su gerente
mantienen crecimiento constante, sustentado por la firme cercania con Dios.

JO
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En Distribuidora Arsa, cuentan con un oratorio, donde se retinen
y tienen siempre un rato de convivencia con Dios y la palabra.
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Dara Luis  Fernando
Arguedas, Gerente
General de Distribuidora

Arsa, no hay secretos que pudie-
ran esconderse en un cofre y al
que solo un mapa podria dar con
él, su panorama empresarial es
claro: la guia de su compafia
esta marcada por Dios.

Cada uno de los camiones que
viajan hasta donde los clientes
con mercaderia se reconocen
facimente cuando en cada uno
se lee: “Arsa es para Cristo”.

“Es que todo lo que hacemos es
para gloria de Dios”, dice
Arguedas, que en su oficina cada
detalle, un crucifijo, un rosario, lo
perfilan como un hombre entre-
gado a la oracion.

Arsa guarda principios basicos
orientados principalmente en que
la busqueda de Dios es primor-
dial para todo ser humano. “Si
venimos de Dios y vamos hacia
él, considero que una empresa
debe facilitar a las personas que
escuchen de la palabra del Sefor
para que fortalezcan su vida espi-
ritual, porque asf van a ser mejo-
res con su familia y con la parte
laboral”, agrega.

¢Y en la parte empresarial, hoy
con tanta competencia, siente
que este pensamiento le ha
servido?

Claro. Somos correctos en lo que

tytenlinea.

hacemos, vivimos en paz, traba-
jamos, nos enfocamos en el
desarrollo de nuestra empresa y
hemos visto que Dios nos ha
bendecido con cosas nuevas
como negocios con los que no
nos imaginabamos, y los hemos
desarrollado con éxito. Esto
viene desde nuestra oracion que
hacemos diariamente una hora
en esta compariia, en los diferen-
tes departamentos. “Cuando se
empieza con Dios, todo viene por
anadidura”,

Nadie duda de la fortaleza de
Arsa en el sector, pero ahora
se siente mucho mas fuerte...
¢Por qué?

Es por la mano de Dios, quien
nos da todo. Nos da la sabiduria
para hacer las cosas, nos da la
providencia y la paz para desa-
rrollarla. Siempre todos los pro-
yectos que hacemos aqui, como
nuestra feria, antes de iniciar, lo
hacemos con una oracion y eso
ha sido primordial.

“Hay una cita biblica que dice: “Si
el Sefior no construye la casa, en
vano se cansan los constructo-
res’, y exactamente eso se tiene
que aplicar en nuestra vida.
Dios es el que tiene que intervenir
en todas las cosas de esta
empresa para que marche bien”,
afirma Arguedas.

Arsa tiene dos etapas: la de




una empresa fuerte y otra
igualmente o mds fuerte, pero
guiada de la mano de Dios...
¢Es mas facil ahora?

Es mas facil, mas sencillo. Las
cosas las hacemos con més paz,
con tranquilidad. Dios quiere que
los seres humanos lleven las
cosas asf, sin avaricia.

Por eso, nosotros estamos enfo-
cados en desarrollar una empre-
sa en la que su gente: empleados
y clientes puedan desarrollarse
en paz.

“Esta empresa es un regalo de
Dios rodeada de mucha gente
que nos ayuda a desarrollarla,
gente de bendicion y temerosa
del Sefior. Igualmente, siempre
tratamos de favorecer a nuestros
clientes, de ayudarles, incluso
cuando muchos han entrado en
crisis por la zona donde estan,
les hemos tendido la mano. El
Negocio no esta solo para “jalar”
hacia adentro, hay que aprender
adar..”.

¢Como le gustaria ver a Arsa?
La quiero ver creciendo y siempre
con orden y sostenidamente.
Una empresa que siempre se
maneje de una manera correcta,
y la Unica forma de hacerlo es
que Dios esté primero en todo.
Aqui los directores que lleguen

Luis Fernando Arguedas, Gerente General de Dlstrlbwdora Arsa, af|rma
que cuando se tiene a Dios en el corazon, el éxito llega por afadidura.

Nuevos, tienen que ser personas
temerosas del Sefior, que sepan
levar la linea de espiritualidad
que lleva la empresa en este
momento.

¢Se siente bien estar en una
empresa asi?

Me siento realizado. Es muy lindo
trabajar en un ambiente como
este. Hay paz, hay tranquilidad y
mucho respeto. El primer valor
de esta empresa es que la gente
se siente bien, que esta motivada
para trabajar y eso hace que 10s
colaboradores estén a gusto y
tengan un mejor desempefio.
¢Todo esto también se tradu-
ce al desarrollo de las marcas
que tienen hoy?

Nosotros desarrollamos las mar-
cas con responsabilidad, como
debe sery con la ayuda de nues-
tros proveedores. Hoy, tenemos
algunas nuevas que poco a poco
les vamos dando fuerza con
nuestro servicio. De hecho, pron-
to vamos a abrir una nueva
bodega de 2 mil metros cuadra-
dos para tener mas stock.

Luis Fernando va mas alla
y dice que si un empresario
quiere ser exitoso, “tiene
que abrir las puertas de su
negocio a Dios y tenerlo en su
corazoén”.

MASTER
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- star de lider es como en el
= f(|thol: cuando se esta en la
e DUNTA del mercado, todos
quieren ganarle y arrebatarle algo
de su participacion de mercado.
Y es que de acuerdo con el
Ranking de Mayoristas, publica-
do en esta revista, en la categoria
de tornillos, Universal de Tornillos
se dejo el primer lugar, v es la
primera vez que lo conquistan,
después de 12 afos de estar en
el sector.

Para Oscar Castellanos no hay
secretos, todo se mira muy sim-
ple desde la perspetiva del
esfuerzo y la mejora continua.
“Poco a poco hemos ido mejo-
rando nuestros procesos de
compra y de venta, por eso hoy
podemos decir que ademas de
ser especialistas en tornilleria,
Somos un proveedor integral que
ofrece productos que son com-
plementarios a nuestas lineas
principales”, dice Castellanos.
Dice que este logro -porque
miran asi este primer puesto- no
fue algo que se dio de la noche a
la mafana.

Asegura que fue su padre
Guillermo  Castellanos,  quien
sentd las bases del negocio en
Costa Rica, y con el esfuerzo
conjunto de su hermana Carolina
y su esposo Juan Garlos Bolarios,
‘logramos un posicionamiento
importante en el mercado, sobre
todo trabajando en el tema del
servicio para mantener la confian-
za y la presencia de los clientes”.
Basados en esta estrategia, y en
la medida que la empresa aumen-
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’ ’ Universal de Tonillos en este momento esta
viviendo de las mieles de poseer un lideraz-
go en tornilleria y fijacién en el mercado.

t6 su capacidad de inventarios,
“manejamos una mayor cantidad
de clientes y se han ido desarro-
llando estas cuentas para conso-
lidar las zonas que atacamos”.

Pero dice que en la empresa
nadie se conffa ni da como que
ya esta todo hecho, mas bien
“siento que hay mucho por
hacer. Todo obedece a una
mejora continua y debemos
entender eso”, dice Castellanos.

Mas exigencia

El gerente dice que cuando lle-
garon en 1991 a hoy, se han
dado muchos cambios en el
mercado, no solo porque ha
aumentado el numero de partici-
pantes sino que los clientes
ahora son mucho mas exigentes
en cuanto a tiempos de respues-
ta, manejo de inventario y pre-
cios, “y la empresa la adaptamos
a esas necesidades de merca-
do”, agrega Castellanos.

oY como lograron tan rapido
ascender tanto en el sector?
“Precisamente, al enfoque en el
tema de tornillos. Llevamos los
tornillos en la sangre y siempre
hemos trabajado para ser los
lideres en esta area”.

Reconoce que el mercado tam-
bién ha sido favorable para las
estrategias de la empresa.
*Somos agradecidos con Costa
Rica y ayudd que la tornilleria
solo estuviera concentrada en
uno o dos proveedores, pues fue
mas factible la entrada de mas
jugadores”, agrega.

A pesar de que el mercado les
fuera favorable, dice que nada ha
sido facil. “Al principio, costo
mucho porque no tralamos una
capacidad financiera fuerte.
Incluso al inicio tuvimos que
comprar localmente a otros tormni-
lleros, pero por las presiones del
mercado, tuvimos que buscar
otras alternativas”.

enlinea.com
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Juan Carlos Bolafos, Gerente
de Ventas, Carolina y Oscar
Castellanos, desde la gerencia
administrativa y general, afir-
man que 12 afios en el merca-
do les ha procurado un creci-
miento en el area de tornilleria
y fijacién, y esperan seguir
trasladando esta especializa-
cién a sus clientes.

Llegar hasta aqui, segun
Castellanos, les indica que deben
mantenerse firmes en su espe-
cializacion de tornillerfa y fijacion.
“La tornilleria es un mundo muy
amplio. Queremos ser un provee-
dor técnico, poder llegar a la
industria, y cada vez darles mas
servicios a nuestros comprado-
res, para ayudarles a vender
mas. Queremos lograr que el
mercado de tornillos se especia-
lice y que los ferreteros o vean
como una posibilidad de creci-
miento”.
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Una de las 5 “C” dentro de la
estrategia como empresa de
Capris, esta ligada a como
podria impactar una deci-
sién en el cliente. O lo que es
lo mismo, en la cultura orga-
nizacional, los empleados de
la empresa deben pregun-
tarse qué beneficios directos
podria traer tomar o no una
decision que involucre los
compradores. Una forma
para tomar decisiones bien
pensadas, de peso y bien
fundamentadas, pero sobre
todo poniendo al cliente
como eje central.

ablamos de una filosofia

enla que la esencia misma

se centra en dar la impor-
tancia a los clientes que estos
merecen por parte de la compa-
fia. “Tenemos muy clara nuestra
filosofia de negocio, una filosoffa
que viene desde hace casi 60
anos, que tiene Capris de estar
en el mercado”, dice Peter
Ossenbach, Gerente General de
Capris, y afirma que precisamen-
te se han mantenido en el merca-
do por esa estrategia de formar
relaciones de largo plazo.
Sostiene que la compariia siem-
pre ha estado guiada en el favore-
cimiento de negocios hacia sus
clientes. “Si el negocio es bueno
para mis clientes, va a ser bueno
para Capris. Si ellos crecen,
nosotros vamos a crecer”, agrega
Ossenbach.
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Gapris: a las puertas

-

Peter dice que esta filosoffa no
abarca solamente a sus clientes,
sino que todo es parte integral de
la empresa, pues también com-
prende a los empleados.
“Buscamos hacer como seres
humanos 1o que es correcto,
desde el punto de vista de nego-
cios y eso ha hecho que seamos
una empresa feliz, porque cuida-
mos a nuestros colaboradores, y
una empresa feliz se traduce en
un mejor servicio hacia nuestros
clientes”.

Afirma que la empresa podria
catalogarse como apasionada
en cada negocio en que se
encuentra. “Trabajamos porque
nos gusta y nos encanta hacerlo
con pasion y sabemos que tene-
mos muchas oportunidades de
crecer en el mercado ferretero”,
sostiene Ossenbach.

Buenos negocios
De lamano de Capris, Ossenbach
dice que tienen muy claro el mer-

cado con todas las propuestas
de negocio que emprende la
compania hacia sus clientes.
“Nosotros requerimos que €l
cliente venda cada vez mas, que
tenga lineas de producto renta-
bles que su negocio sea bueno,
porgue solo asi, vamos a crecer”.
Y segun su criterio “nosotros no
terminamos nuestra labor con el
cliente en el momento en que le
entregamos €l producto, eso es
s0l0 el 50% de la meta. De ahi en
adelante, brindamos valores
como capacitacion, demostracio-
nes en el punto de venta, hace-
mos ferias”.

En el tema de capacitacion, indi-
ca que estan haciendo grandes
esfuerzos no solo para aumentar
el proceso sino para agregar
mayor calidad a los temas, pues
sabe que en la medida que
el sector ferretero conozca cada
vez mas lo que vende, indudable-
mente va a obtener mayores
ventas.
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Peter Ossenbach, Gerente
General de Capris, dice que
cada una de las estrategias de
la compaiiia estd enfocada en
beneficiar el negocio de los
ferreteros. “Si ellos crecen,
nosotros vamos a crecer”.

Ossenbach dice que Capris
busca ser mas relevante en el
sector ferretero y por eso, traba-
jan para aumentar aun mas su
portafolio de productos.

“En el sector ferretero nos ha ido
muy bien en el dltimo afo, pues
los clientes, ademas de los pro-
ductos que les estamos dando
han podido obtener valores agre-
gados que ha aprovechado para
sus negocios”, dice Ossenbach.
“Ponemos mucha atencion a la
hora de escoger nuestros pro-
veedores. Damos mucho énfasis
al respaldo que nos puedan dar,
y al crecimiento estadistico de las
lineas, para trasladar estos bene-
ficios a nuestros clientes”.




Ahora

distribuye STIHL en el canal ferretero

‘1‘ i e

P -~ g
Y. ORILLADORA
; E§'38. = :

= L

CORTADORAS oy
.~DE CESPED A ‘1

' b MOTOSIERRAS T
MOTOGUADANA b e MS-170, espada.de 14”
FS-55 _ MS-180, espada,de}16:
ORILLADORAELECTRICA CORTASETOS “ B PO
FSE-41 ELECTRICO HSE-60 i

&
-
’’’’’
=
il 4

Excelentes condiciones comerciales + Un ano de garantia
Respaldo de repuestos * Servicio técnico con cobertura nacional
Reconocida marca alemana ahora disponible para el hogar.

DISTRIBUIDOR AUTORIZADO PARA EL CANAL FERRETERO
Con el respaldo de:

2547-9797 %Ofe r s a

mayorista ferretero
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DE SERVICIO
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Cada dia sentimos que nos consolidamos mas en el mercado Ferretero de Costa Rica.
Durante los ultimos 3 afios con la nueva administracion se ha venido desarrollando un
modelo siempre apegado a nuestros valores: honradez, igualdad y constancia.

uestra razon de ser hace

que nuestro trabajo cobre

un significado real y tras-
cendente, ya que no cambia, es
inalterable. Es el motivo por el
que es importante dar servicio y
vender productos, més alla de
obtener ganancias.
No consiste en una estrategia de
negocios; a través de los afnos se
mantendra intacta, ya que es
igualmente valida hoy y mafana.
Podemos evolucionar e incursio-
nar en nuevas actividades, sin
embargo seguiremos alineados a
nuestra razoén de ser.
Serfa imposible definir “Nuestra
Razdn de Ser” sin prever las con-
tribuciones que la empresa reali-
za en los ambitos educativo,
familiar, social y econdémico, que
resulta en el beneficio de los dis-
tintos grupos que la integran.
Hemos realizado inversiones
importantes para mejorar cada
dia nuestro servicio, hoy conta-
mos con mas de 100 rutas al
mes, hacia los diferentes canto-
nes de nuestro pais y una flota
contratada de transporte que
nos apoyan en una estrategia
confiable y oportuna.
Contamos con un sistema de
punta que permite brindarle

Buscamos hacer honor a nuestra mision:

Por Cofersa

seguridad y precision a todos los
pedidos, nuestro proceso de
manejo de mercancias es total-
mente automatizado.

40% mas

Desde Julio de este ario, esta-
mos operando con 40% de
mayor capacidad en nuestro
centro de distribucion, alcanzan-
do un poco méas de 6 mil metros
cuadrados, que nos permitid
mejorar el desempefio en el
manejo de mercaderias. Ahora
contamos con 7 andenes para

despacho de manera simultanea
e independiente, ademas de
otras 4 para la recepcion de
nuestros proveedores. Con esta
ampliacion alcanzamos la capa-
cidad de 5.397 espacios en
racks para la colocacion de tari-
mas, permitiendo seguir avan-
zando en la consolidaciéon e
incorporacion de lineas y mar-
cas.

Queremos brindarles a nuestros
clientes una atencion personali-
zada de calidad.

Hoy, contamos con un equipo de

ventas de mas de 30 profesiona-
les, cada uno de ellos desplega-
dos en diferentes areas geografi-
cas con la mision de estar sema-
na a semana atendiendo los
requerimientos y necesidades de
cada uno de nuestros 1400
clientes.

Con estas inversiones seguimos
avanzando ante el compromiso
ineludible con nuestros clientes
de brindarles todos los dias el
Servicio que se merecen, apo-
yandoles en el crecimiento de
SUS Negocios.

“OFRECER LA MEJOR OPCION EN SERVICIO, SURTIDO Y PRECIO EN EL MERCADO FERRETERO”
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Tel: 2205-2525

Fax: (506) 2205-2424
De Hules Técnicos,
200 mts al Este.
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B8 INTACO aporta
resuitados al sector

Dreoisamente, el factor de
cada vez completar un
portafolio con negociacio-
nes a largo plazo, lleva a la com-
pariia a entender que el cliente no
solo requiere de innovaciones
constantes, sino de respuestas
agiles y eficientes para aumentar
Sus ventas.
“Hoy los clientes requieren que
las empresas seamos eficientes
en logistica, que los productos
sean entregados con rapidez, en
un maximo, por ejemplo, de 24
horas, porque los compradores
no pueden esperar y en el sector
construccion las cosas son
sumamente  urgidas”, dice

e

Para INTACO, el mercado no es solamente detectar clientes a los que les pueda vender para
solamente aumentar su cuota de participacion... Su estrategia se enfoca en ser un proveedor
integral, en ofrecer un negocio y relaciones de largo plazo con sus clientes, y llevarlos a
experimentar crecimientos sustentados en el area de los morteros.

Por INTACO

Marcos Duefas, Presidente de
INTACO.

Y es que para Duefias no impor-
ta silos indices a nivel de pais en
el rubro de la construccion estén
altos o bajos, “en todo momento
se debe mantener la excelencia,
tanto en la calidad de los pro-
ductos y del servicio, pero un
servicio donde el cliente sienta
que le estamos ayudando con
las ventas”,

De largo plazo

¢Y como se da esa ayuda?
Duenas es claro al indicar que
INTACO promueve sus produc-
tos en los proyectos constructi-

———

:*j 20 NOVIEMBRE 13 TYT » www.  enlinea.com

vos y diferentes construcciones
del pais, con demostraciones en
sitio para que los encargados de
obra puedan verificar la calidad, y
cualquier negociacion que salga
de ahi se traslada directamente al
distribuidor de INTACO en la
zona.

“En este sentido, favorecemos a
nuestros clientes, porque le ayu-
damos a impulsar las ventas en
los diferentes proyectos que
hemos detectado, sin importar
donde se encuentren”, asegura
Duenas.

Precisamente, con esta estrate-
gia, muchos de los clientes de la
empresa han visto el negocio

sustentado con crecimiento por-
que mientras el distribuidor cuen-
ta con producto en su tienda,
INTACO le ayuda a impulsar la
labor de venta directamente en
las obras de su zona de influen-
cia. “Para nosotros no existen las
zonas de confort. En tanto el
cliente reciba los beneficios de
tener un producto que le genere
rentabilidad, cumplimos nuestra
mision de ser un proveedor que
aporta resultados al sector”.
Para la empresa no existe cliente
pequefio. “Para nosotros todos
son igualmente importantes y
merecen un servicio de calidad
mundial”, asegura Duerias.




Con mas de 20 arios de estar en el mercado, su gerente general, Mario Leiva dice que El Eléctrico Ferretero, sigue llegando
al sector con propuestas de negocios muy “electrizantes”, en el sentido que no solo han incorporado marcas y productos
nuevos, sino que la compaiia ha aumentado su grado de especializacion en materiales eléctricos. Lo que ha sido la clave
del éxito y lo que los diferencia de la competencia.

Por El Eléctrico Ferretero

eiva dice, que una de sus
\dfortalezas es el servicio per-

onalizado, con personal
calificado para atender y asesorar
las necesidades de sus clientes.
“No se trata de vender solo
mercancias, sino de vender
soluciones.”
Son distribuidores de importantes
marcas con oficina en Costa
Rica, como lo son: Eaton, Eagle,
Phelps ~ Dodge,  BTicino,
Schneider, Sylvania, 3M, Durman,
SIEMENS, Mexichen,

Calentadores Vital. Y de importa-
cion directa de marcas como:
PHILIPS, LEVITON, Miwaukee,
COOPER, Cromalox, Intermatic,
Energetic, TOPAZ, y SEKURO.
“A diferencia de muchas mercan-
clas, que se comercializan en el
segmento ferretero, todos nues-
tros productos son respaldados,
no tenemos productos huérfa-
nos.” Asegura el gerente

“Mantenemos un inventario

Mario Leiva, Gerente
General de El Eléctrico
Ferretero, dice que
cada marca con la
que cuentan en el =
mercado estad total- .

mente respaldada por
la compahiay que a lo
largo de los afos se
han convertido en
especialistas en mate-
riales eléctricos.

importante para asegurarle a
nuestro cliente, disponibilidad de
inmediato, entrega de 24 horas
en el GAM. Y lo méas importante

un equipo de ventas muy esta-
ble, y comprometido con la
empresa y sus clientes.”  Afirma
Leiva.

materiales eléctricos Deéxson

- Nuevos nimeros telefénicos:
4055-1777 ( San Francisco Dos Rios), 4055-1717 (Liberia)

iLA solucién residencial!

by Schneider Electric

Canaletas de superficie
Con retenedor de cable
Con pelicula protectora en la tapa

® :
Distribuidores de productos

Schneider

- Info@electricoferretero.com, www.electricoferretero.com

- San Francisco de Dos Rios, 500m Este y 450m Sur de la Iglesia Catdlica. En Liberia 500m Oeste de la estacién del transito.
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& Esta es parte de la fuerza de ventas de Importaciones Vega que se encarga de atender mas de 100 clientes ferreteros en todo el pais.

Importaciones Vega tiene
mas de tres décadas de
estar vigente en el mercado
ferretero. Desde aquella
manana, cuando Rafael
Vargas, gerente General y
Julio Vega, Presidente, deci-
dieron emprender toda una
“aventura” con la venta de
cable eléctrico y algunos
productos ferreteros, se die-
ron cuenta de que habia
oportunidad para desarrollar
una empresa que vendiera
soluciones a los empresarios
ferreteros 'y  fundaron
Importaciones Vega.

Por Importaciones Vega
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argas dice que cuando

visualizaron la oportuni-

dad, “con el tiempo surgio
la idea de comenzar a importar y
mayorizar algunas cosas y en
1990, se inicio este proyecto bajo
el nombre de Importaciones
Vega”.
Y sobre la pregunta de como han
logrado mantenerse por este
tiempo, Vargas dice que “apenas
estamos empezando y este tiem-
PO es solamente el inicio”.
“La experiencia de haber tenido
primero un negocio retail nos dio
las pautas necesarias para poder
senvir a los ferreteros como un
proveedor integral, eficiente y efi-
caz, que escucha, conoce Y
entiende sus necesidades, y por
ende, las satisface”.
El gerente afade que la perma-
nencia en el tiempo ha sido cons-
tante porque “tenemos un norte
muy claro, sabemos donde que-

remos llegar, obviamente, sin
perder de vista que nuestros
clientes, que son nuestra razon
de ser y nuestra responsabilidad,
requieren satisfacer sus necesi-
dades y nosotros debemos cum-
plir con sus expectativas y buscar
ser lideres en todo lo que hace-
mos”, agrega Vargas.

Ganancia

¢Cuanto ha ganado el sector
ferretero con Vega?

En los Ultimos afos, el sector
ferretero ha visto el crecimiento
vertiginoso de Vega como tal,
como un proveedor agresivo,
innovador, con conocimiento de
las necesidades diarias y las res-
puestas que los ferreteros quie-
ren y necesitan. “Ademas, hemos
desarrollado un modelo de nego-
cio basado en las relaciones y la
confianza entre nuestros clientes,
ya que creemos fielmente en que

enlinea.com

somos la misma familia de ferre-
teros”.

¢En qué se diferencia Vega de
sus competidores?

El dinamismo, el surtido de
opciones, el calor humano, las
relaciones y el apoyo constante,
que las mas de 1000 ferreterias
que atendemos, son factores que
nos diferencian de los demas
mayoristas ferreteros. En Vega, la
conviccidn de trabajo en equipo,
SErvicio y compromiso en nues-
tras labores diarias y atencidn a
clientes, es la fuerza que nos
impulsa dia a dia. “Ademas, bus-
camos ser el proveedor mas inte-
gral y con mas soluciones a las
distintas necesidades”.

En Vega trabajan cerca de 115
colaboradores, y maneja un por-
tafolio de marcas como Best-
Value, Neo, Gladiator,
Forest&Garden, DeWalt, Stanley,
Toscana, entre otras.



Transiesa es

En Transfesa dicen estar mas fuertes que nunca en el sector ferretero, y aquello de que se
“pavoneaban” de tener un servicio agil, rapido y eficiente, afirman que lo han mejorado y que
hoy, en el sector, en esa area nadie les pone la mano.

Por Transfesa

si lo afirma Pablo Morales,

quien es el nuevo Director

Comercial de Transfesa, y
quien cuenta que la compafia
actualmente comercializa cerca
de 90 marcas, y muchas de ellas
en forma exclusiva.
“Sabemos lo importante que es
para un cliente tener el producto
a tiempo y en el momento justo,
por eso nos esforzamos mucho.
Por ejemplo, para el Gran Area
Metropolitana tenemos entregas
en menos de 24 horas y un servi-

cio express para pedidos de
urgencia”, dice Morales.

Hacer énfasis en este factor,
segun Morales, ha hecho que la
empresa sea mucho mas com-
petitiva. “Los clientes valoran
mucho el tiempo de respuesta y
€s0, sumado a los productos,
nos ha hecho estar en la prefe-
rencia de los ferreteros”, agrega.
Pablo dice que igualmente, para
trasladar mayores beneficios a
los ferreteros, la empresa es muy
rigurosa en sus compras, pues

estudia muy bien a sus provee-
dores.

“Esto nos da la ventaja de tener
un esquema y fuerza de negocia-
cion, que hace que podamos ser
competitivos en precio y ademas
que podamos garantizar nues-
tros productos”.

Morales dice que la compariia
estudia la posibilidad de seguir
incorporando nuevas marcas a
su portafolio. “Queremos lanzar
algunas novedades para noviem-
bre en el area de pintura y mas

Pablo Morales, es el nuevo
Director Comercial de
Transfesa. “Los clientes prefie-
ren un proveedor eficiente y
que haga diferencia en tiempos
de entrega y en precio”.

adelante podriamos estar hablan-
do de tener herramienta eléctri-
ca’, dice Morales.
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Ferreterias Calzada posee 9 sucursales en Guadalajara, y uno de sus administradores, Modesto Vidal, dice que
cualquier actitud positiva es un arma de ventas poderosa.

Dor ahi, por una de esas
tantas avenidas que hay

en Guadalajara, no es raro
que en el caminar nos llegaramos
a topar con Ferreterias Calzada,
un negocio que en Jalisco ya
cuenta con 9 sucursales.
Entramos porque nos llamé la
atencion el gran rétulo, en colo-
res rojo y negro, bastante llama-
tivo y galan y quisimos ver que si
al igual por dentro nos iban a
sorprender.

Ahi, ya dentro, preguntamos
como siempre por el que mas
manda... De inmediato, nos
sefialaron un muchacho, bastan-
te entrador que nos dio: “soy
Modesto Vidal Sanchez, ya casi
los atiendo, mientras sigan
mirando que hasta que lo vean
se van a dar cuenta que 1o nece-
sitan”, haciendo alusién a que
siguiéramos mirando los articulos
y que a lo mejor nos acordaba-
mos de necesitar algo y nos
convertiriamos de nuevo en
compradores.

Cuando acab6 de atender a sus
compradores, entonces nos vol-

vi6 a decir: “bienvenidos a la
jugueterfa de los grandes...”

Ya para ese momento, habia-
mos lanzado nuestra priemera
inquietud, que ante tal positivis-
mo y actitud, si esa era la estra-
tegia que usaban en el negocio
para vender mas..

Y esto fue lo que nos indico: -
“siempre venimos con la actitud
de sentir el trabajo como una
fiesta, y ponemos al cliente de
primero”.

Afirma que se manejan con una
maxima, “si no lo tenemos, se lo
conseguimos y sino lo manda-
mos a hacer, pues tenemos 600
proveedores que nos pueden
ayudar con cualquier producto”.
Para Modesto, como administra-
dor de este negocio, el ferretero
no puede venir preocupado, ni
con su mente ocupada en otras
cosas, y mucho menos con pro-
blemas entre manos.

“Siempre digo a mis vendedores
que debemos mostrar la mejor
actitud, y que si por alguna razon
alguien tiene un problema, anda
triste 0 cabizbajo que se tome su

tiempo, no importa si s una
hora, dos o todo el dia, pero que
al siguiente dia lo quiero al
100%".

A 3 vendedores

Modesto posee cerca de 8 arios
de trabajar para Ferreterias
Calzada. “Para mi la ferreteria es
una “chulada”, es emocionante,
tener que ayudar a los clientes a
solucionar sus necesidades es
todo un reto”.

El negocio cuenta con 10 vende-
dores, un técnico para herra-
mienta de poder, un aimacenista,
un sub gerente, una cajera, “en
fin somos como 16 personas’,
dice Vidal.

Y si de exactitud en las cifras
hablamos, aqui una muestra:
“tenemos un promedio de 263
visitas diarias de clientes. Es cier-
to que los domingos baja, a
VECES UN POCo, pero se compen-
sa con la llegada de mas com-
pradores en otros dias”.

Se cataloga un apasionado de su
trabajo. “Mi papé tenia un dicho:
“donde estés deja el 100 vy trata

a las personas como si fuera el
Ultimo dia que las vas a ver y eso
va a despertar la pasion en cual-
quier cosa que hagas”, recuerda
Modesto.

Sobre cémo lidiar con mas de
600 proveedores, Modesto dice
que las necesidades del cliente
van marcando las pautas. “Hay
que darse tiempo para atender-
los, hacer lo que se pueda hacer
y no tratar de hacer lo que no se
pueda. Es saber manejar los
tiempos y tener paciencia”.

Para las compras dice que se
basan en las estadisticas de
rotacion, y que todos los lunes
establecen los 10 productos que
mas se vendieron en la semana,
y de ahi encaminan los pedidos a
los mayoristas.

Dice que no nacié como admi-
nistrador. “Entré como barrende-
ro, luego pasé a almacenista y
ahi vieron que tenia actitud y me
pusieron de vendedor, y no sabia
ni lo que era un codo de PVC,
pero empecé a aprender y me
encantd. Es cierto, ahora soy
administrador, pero llevo las




ventas en la sangre”, asegura.
Y tanto aprendi6 que dice que en
su casa no ha llegado a necesitar
por ejemplo, servicios de plome-
rfa, electricidad ni soldadura.
“Hay que estar al dia. Por gjem-
plo, ahora estamos con todo lo
que son soldadoras AXT, inver-
sores de corriente que entraron
hace como un ano y medio, y ya
las dominamos, a base de capa-
citacion”.

Y para cerrar con broche de oro,
le pedimos uno de sus tips en
servicio, y nos dijo que antes de
decirle a un cliente que “no hay”,
primero “debemos preguntarle a
3 vendedores y silos 3 dicen que
no, entonces habra que despa-
charlo asi, pero probablemente,
mientras hacemos la consulta,
quizas pudo ver otra cosa que le
gustaba o necesitaba”.

Solo esta ferreteria, tiene una
superficie de 1500 m2.

Modesto Vidal, Administrador
de Ferreterias Calzada, en
Guadalajara, dice que muchas
veces el comprador no sabe lo
que le hace falta, hasta que
esta en contacto con el pro-
ducto.




Modernidad y dinamisno

Estos son los dos calificativos que fotografian de pies a cabeza al mercado ferretero, en El Salvador.

N la actualidad, las ferrete-
(i35 cOMUNES Y las de tipo
—‘HOmecenter” han moder-
nizado el concepto de este sec-
tor en El Salvador, haciéndolo
mas atractivo y practico para el
cliente.

De pequenias tiendas instaladas
en viviendas, donde se ofrecian
enseres y abarrotes, asi como
articulos para el mantenimiento
de las casas (clavos, tornillos,
focos, etc.), hasta llegar a moder-
nas ferreterfas y “Homecenter”,
donde se encuentra de todo para
el hogar y para la construccion.
Hoy, ir a una ferreterfa vy
“Homecenter” es un viaje placen-
tero para los compradores, pues
las ferreterfas ofrecen eso. Este
viaje le representa a un cliente de
San Salvador, ir a un lugar donde
encuentra de todo en el ambito
ferretero, con varias tiendas de
ofertas y todo en un mismo lugar.
El concepto de estos centros
ferreteros se rige por el sistema
de autoservicio donde el com-
prador encontrara desde lo basi-
Co y tradicional para el manteni-
miento de su hogar hasta los
muebles y la decoracion comple-
ta para su sala, jardin, habitacion
y mas. Asi como productos
esenciales en decoracion y cons-
truccidn, bajo la tendencia del
“Hagalo Usted Mismo”.

Fortalecidos

El Salvador posee una gran for-
taleza con las empresas que
iniciaron el negocio ferretero en
el pais a mediados de los anos
60, las que han logrado mante-
nerse y crecer ante cambios
radicales y situaciones conflicti-
vas, a pesar de ello a la fecha
muchas son empresas exitosas.
Sin  embargo, otras como
Goldtree, una de las mas gran-
des y longevas abandoné el
mercado recientemente.
Goldtree abrid sus puertas en el
afno de 1888 y se denomind
Goldtree Liebes y Compania, vy
de inmediato tuvo éxito en la
comercializacion de los produc-
tos de ferreteria que importaba
de los Estados Unidos. El nego-
cio pronto crecio y se involucra-
ron en la exportacion de afiil y
plumas de ganso a Europa.

Se abrieron sucursales en
Sonsonate, cuidad muy impor-
tante por su cercania al puerto
de Acajutla. La cadena salvado-
refia contaba con ocho sucursa-
les especializadas en ferreteria y
‘homecenter” a escala nacional.
Su partida en el 2011 marcé un
periodo de grandes cambios en
el sector ferretero, luego de afos
de competencia en el rubro dis-
putandose el mercado con las
mas grandes y longevas cade-

nas del pais, como Freund vy
Vidri, decidié decir adids.
Casualmente, esto sucede ante
la inminente llegada de la segun-
da sucursal de la empresa vene-
zolana EPA. Por su parte Freund
y Vidri comenzaron una fuerte
campana de publicidad para
posicionar su marca, apelando a
lo local y lo autéctono.

Freund cautivd bastante en la
poblacion con su slogan “La
ferreterfa de los salvadorefos”,
con el que ofertd una serie de
productos a precios competiti-
VOS; pero ni lenta ni perezosa, la
cadena Vidri empujé con mas
fuerza su lema: “Donde si hay de
todo”, con lo que el mercado
adquiri6 mayor relevancia.

EPA por su parte generd con
esta apertura alrededor de 200
empleos y comercializd mas de
20 mil productos. Solo con dos
anos de funcionar en el pais.

La inauguracion que se hizo bajo

el lema: “Ayudando a Construir
Hogares”, cont6 con un érea de
venta de 22 mil metros cuadra-
dos, que permite a los visitantes
tener acceso a mas de 20 mil
productos para cada necesidad,
precios competitivos y dirlamos
que algo pulidos en servicio.
Existen otras ferreterias con gran
trayectoria  como José N,
Batarse, S.A. de C.V,, que ha
logrado el éxito y existe desde
mediados del siglo XX. También
podemos mencionar a VIDUC,
SA de CV.. de las primeras
empresas a inicios del afio 1900
y una que no podiamos dejar de
mencionar es Ferreteria AZ, esta
inicid operaciones en el afio de
1977, en el Centro Historico de
San Salvador, por 1o que atesora
momentos memorables de esa
época de la ciudad capital.

El crecimiento del mercado




El sector de ferreteria es un mercado muy amplio, a pesar
de que muchas empresas compiten con las mismas lineas
de proauctos, utilizando diferentes estrategias de venta para

atraer a sus clientes...

ferretero en El Salvador es tal que
existen actualmente, aproxima-
damente 134 ferreterias solo en
la zona de su capital San
Salvador. Todas compiten para
poder generar mayores niveles
de venta y de ganancia. Estos
Negocios no solamente compiten

por sus clientes sino por sus
proveedores, gracias a la nego-
ciacién de precios y formas de
pago, ya que de ellos depende
gran parte la capacidad y los
volumenes de inventarios. Estar
bien con sus proveedores les
significa, mas competencia

como diferenciacion en sus pre-
cios y productos que provienen
en la mayoria, de paises como:
China, Estados Unidos, México,
Centroamérica, entre otros.

Un factor muy importante que el
mercado cuzcatleco debe consi-
derar para la oferta, es €l precio

de los productos, ya que estos
sufren incrementos o disminu-
ciones, en relacion a los impues-
tos, derechos de importacion,
almacenaje, aranceles, asi como
los movimientos del ddlar.

El sector de ferreteria es un mer-
cado muy amplio, a pesar de
que muchas empresas compiten
con las mismas lineas de pro-
ductos, utilizando diferentes
estrategias de venta para atraer
a sus clientes, como lo son otor-
gamiento de créditos, facilidades
de pago, rapidez en el servicio,
entre otros.

Lo méas importante por destacar
es que cada una de estas empre-
sas ha sabido aprovechar los
momentos trascendentales del
COMErcio.

El Salvador goza de convenios
como  (Mercado  Comun
Centroamericano y Tratado de
Libre Comercio), muchas ferrete-
rlas han aprovechado esta opor-
tunidad para diversificar sus pro-
ductos, otras se han convertido
en distribuidores exclusivos de
ciertas marcas y productos,
logrando de esta forma estabili-
dad econdmica y crecimiento
notable, aportando al desarrollo
del pais, ademas de generar
empleos a las familias salvadore-
fas.




EL SALVADOR

A pesar de la llegada de la cadena venezolana EPA, los embates de competidores fuertes como Freund, con formatos

similares, y las ferreterias populares, Vidri, como mayorista y ferretero, se mantiene firme al pie del cafidn.
Por Claudia Montes, Periodista TYT El Salvador

o sa manana llegamos pun-
= {)3les a la hora, pues seria
e Miguel Angel Diaz, Gerente
de Sucursal, quien nos daria
detalles con un poco de historia y
la gestion de negocios que perfila
a Vidri.

Esta es la conversacion que sos-
tuvimos con Diaz, en la sucursal
de San Salvador.

¢Como logran diferenciarse en
un mercado de tantos compe-
tidores?

Ofreciendo a nuestros clientes
una amplia variedad de produc-
tos que se destacan por su cali-
dad y precio competitivo.
Ademés, contamos con buenas
ubicaciones, que brindan acceso
Seguro y cercania a nuestros
clientes.

“Para satisfacer las necesidades,
gustos y preferencias de nuestros
clientes, hemos segmentado los
“Home Centers” y las sucursales
de tipo industrial (mostrador),
de acuerdo con la demanda de
cada mercado cercano a Ssu
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ubicacion”.

;Qué hacen todos los dias
para vender mas?

Contamos con ofertas semana-
les por departamento, promocio-
nes especiales, cuadernillos
quincenales de ofertas, y, sobre
todo brindar asesorfa y calidad
en el servicio al cliente.
“Contamos ademas con carrito
de compras en nuestra pagina
web www.vidri.com.sv, brindan-
do asi la opcion de comprar en
linea facil, rapido y seguro. En
nuestras redes sociales ofrece-
mos contenido de calidad, pro-
mociones especiales, apoyo a
las marcas y servicio de asesoria
y cotizaciones”.

¢Cudles son sus 3 mejores
proveedores y por qué?

Contando con una cantidad con-
siderable de categorias y lineas
de productos, es dificil solamen-
te mencionar tres proveedores,
ya que cada departamento del
almacén cuenta con mayoristas

De cerca

Nombre de la ferreteria: Almacenes Vidri, S.A. de C.V.
Gerente General y Propietario: Ramon Vidri

Gerente de Sucursal: Miguel Angel Diaz

Nimero de teléfono: (503) 2271-4033

Almacenes Vidri, S.A.de C.V. es una empresa familiar que
arranco sus operaciones en 1917, en sus inicios llevaba el
nombre de Vidri Hermanos, el que luego de un tiempo
cambio por Vidri Panadés y compariia, y fue hasta el 19 de
Noviembre de 1971 que se establecid el nombre de
Almacenes Vidri, S.A. de C.V.

Actualmente, cuenta con 13 sucursales a nivel nacional: 9
en la zona Metropolitana de San Salvador: Escaldn,
Merliot, Constitucion, Venezuela, Centro, Metrdpolis,
Soyapango, Ejército y San Miguelito; 1 en la zona
Paracentral: Quezaltepeque, Y, 3 en la zona Occidental:
Santa Ana Centro, Santa Ana Bypass y Sonsonate.

Las sucursales estan clasificadas en 2 categorias: mostra-
dor y autoservicio (Escalon, Merliot, Constitucion, Santa
Ana Bypass y Sonsonate), estas Ultimas también denomi-
nadas “Home Centers” por contar con el departamento de
Hogar. Actualmente, tienen una planilla de 1000 emplea-
dos, fuente importante de trabajo para las familias salvado-
refas.

tytenlinea.



de marcas reconocidas y de
prestigio internacional.  Pero
podria mencionar a Stanley,
Lincoln  América, Milwaukee,
Protecto, 3M, Philips,
Rubbermaid, entre otros. Todos
ellos cuentan con entregas com-
pletas en el tiempo estipulado.
Tenemos mas de mil”.

Diferencia

¢Por qué un cliente debe
visitar su negocio, antes del de
la competencia?

Porque Vidri ofrece opciones
varias en cada linea de producto,
todas ellas con precio competiti-
vo 'y la calidad que nos distingue.
“Nuestro amplio universo de pro-
ductos se encuentra clasificado
en 14 departamentos: ferreteria,

tornilleria, cerrajerfa, pintura,
herramientas manuales, herra-
mientas eléctricas, bombas,
eléctrico, fontaneria, industrial,
jardin, automotriz, aire acondicio-
nado y hogar.

Ademas, ofrecemos otros servi-
cios como: enmarcados, instala-
cion de equipos de bombeo,
calentadores, aire acondiciona-
do, reparacion de herramientas,
corta gramas y motosierras de
nuestras marcas.

“En cada uno de los departa-
mentos, se innova constante-
mente para ofrecer a los clientes
variedad de marcas, opciones de
nuevos articulos para mejorar
sus vidas y desarrollar mejor su
trabajo, ya que nuestros clientes
van desde empresas industriales

tytenlinea.

y comerciales hasta obreros y
amas de casa’.

¢cConsidera importante asistir
a ferias nacionales e interna-
cionales para conseguir y ver
productos nuevos?

Si, es sumamente importante
estar al dia. Se visitan ferias en
Panama, Estados Unidos,
Europa y Asia.

;Cuadl es el drea aproximada
de la ferreteria?

- Varia de acuerdo con su clasifi-
cacion, si es Home Center posee
un area aproximada de 3,000 m2
y si es ferreterfa de mostrador,
depende de la ubicacion pero el
area puede andar entre 2,500 y
1,000 m2.

Miguel Angel Diaz, Gerente de
Sucursal de Almacenes Vidri,
dice que por dia entre todas
las sucursales reciben la visita
de 12 mil compradores, y que
la diferencia no solo la hace el
precio, sino la innovacion del
mercado.

¢Visitas promedio diaria de
compradores (aproximada-
mente)?

Mas de 12,000

¢Cudles son sus proyecciones
0 metas hacia el futuro en el
mercado de ferreterias?
Posicionamos como numero 1
en El Salvador. Apertura de méas
sucursales en el pais.
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“Mas que ofrecer material electrico damos aseoria eléctrica al cliente”

Cosechar ya medio siglo en el mercado eléctrico salvadorefio es solo para empresas perseverantes. Casa Ama
es una empresa con mas de 50 afos de experiencia en este ramo.

o sta es una de las empresas
 salvadorefas que nacié del
—SUEM0 de la familia Handal.
Su asesorfa en ingenieria eléctrica
es una de las de mayor prestigio
en El Salvador, servicio por el que
se han distinguido a través de los
anos y que los ha diferenciado en
el mercado.

Materiales y equipos eléctricos
para la industria y la construccion.
Servicios de ingenieria eléctrica
en disefo, construccion, supervi-
sidn y mantenimiento, es parte de
la oferta de Casa Ama, en venta al
detalle, a empresas ferreteras 0 a
mayoristas.

“Procuramos que nuestros pro-
ductos estén sumamente respal-
dados con mucha calidad, la
mayoria traidos de Estados
Unidos, pero nosotros vendemos
también el soporte, es decir el
servicio de asesoria por parte de
ingenieros  eléctricos”, dijo el
Ingeniero Eduardo Handal, hijo, y
Gerente General de Casa Ama.

Internacionales

Materiales eléctricos, herramien-
tas, celdas solares, alta tension,
control y automatizacion es parte
de la variedad de productos con
que cuentan en su tienda,
muchos importados de paises
como Estados Unidos, otros
hechos por empresas salvadore-
fas, en su mayoria.

Grandes empresas eléctricas
también son de sus mas fieles
clientes como: Delsur, Caess,
Cel, Cecsa (Compafiia de Luz
Eléctrica Cucumacayan), Clesa,
Deusem, Duke Energy, Edesal,
EEQ, ETESAL, La Geo, Nejapa
Power, Avicola Salvadorefa,
Avicola Salazar, Dipsa, Pollo
Campero, Productos Diana,
Textufil y muchos mas.

Su soporte eléctrico también ha
sido brindado a importantes
empresas  eléctricas  de
Nicaragua, pais donde también
se ofertan sus servicios.

Mucha capacitacion
Entre los proyectos en que Casa
Ama ha contribuido podemos

mencionar, iluminacion de pista
Aeropuerto  Internacional  El
Salvador, Supervision de QObra
eléctrica World Trade Center, ins-
talacion eléctrica Super Selectos
La Cima, Banco Agricola, Agencia
Salvador del Mundo, electrifica-
cion del complejo recreativo Las
Veraneras, montaje de subesta-
cion de 25,000 kva a Empresa
Distribuidora Eléctrica
Salvadorena (EDESAL), disefo y
montaje de Subestaciones de
potencia de Empresas
Distribuidoras, iluminacion
Estadio Barraza San Miguel. Esta
empresa es especialista en el
ramo eléctrico y llega al mercado
ferretero con todo tipo de mate-
riales eléctricos. La ventaja esta

El Ingeniero Eduardo Handal,
Gerente General de Casa Ama,
asegura que en el ramo eléctri-
co se debe ser muy cuidadoso,
por eso la empresa representa
y comercializa productos de
calidad comprobada.

en que para cada uno de estos
productos se requiere de cierto
conocimiento y asesoria, y es ahi,
donde Casa Ama hace la diferen-
Cia, pues se preocupa porque el
ferretero salvadorefio conozca o
que vende y consecuentemente,
traslade esta capacitacion a sus
compradores y logre mas ventas
y con mayor efectividad.
Igualmente, sin distribuidores de
Bticino para el mercado local.
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“Nunca decimos no hay”

“No hay competidores pequefios”, dice un popular refran y
esa justo parece ser la filosofia que aplica Cecofesa S.A. de
C.V,, ferreteria y mayorista, principal distribuidor de hierro a

ferreterias pequefias y empresas de construccion.

ecofesa inici6 operacio-

nes en 1988, como una

empresa de la familia
Romero, pero la actual adminis-
tracion de Eduviges de Romero y
su hijo Anibal Romero, viene
desde 1996. Actualmente, cuen-
ta con 30 empleados.
Anibal Romero, Sub Gerente de
Cecofesa, cuenta que logran
diferenciarse de un mercado de
competidores porque siempre
hay producto en existencia, a
parte de contar alta calidad y
ofrecer marcas reconocidas,
sobre todo en su producto fuer-
te: el hierro.
“En el mercado de ferreterias, en
El Salvador, el cliente busca el
mejor precio y es ahi donde va a
comprar, y en segundo termino
le interesa la calidad, las marcas.
Hay clientes que no les gusta los
productos chinos, nosotros
importamos  de  Alemania,
Esparia, Centroamérica, Estados
Unidos”, explica el sub gerente.
Cecofesa cuenta con 150
proveedores locales y 100
extranjeros.
Entre los mas fuertes que les
proveen estan, Truper, 3M,
Imacasa y Amanco.

Nada de ventas hajas

Para Cecofesa o que importa
siempre es que haya lo que soli-
cita el cliente, por eso tienen en
existencia suficientes productos
de diferentes marcas, siendo su
producto mas fuerte los hierros y
las duralitas.

En cuanto a la competencia,
Romero la cataloga de buena
“para nosotros la competencia
es necesaria y favorable. En
este sentido, la venta no nos ha
bajado.

Siempre buscamos ser diferen-
tes, por lo que en las empresas
nuevas no estan los productos a
nivel nuestro, porque somos dis-
tribuidores de materiales que no
tienen otros, como: laminas, hie-
rro, polines, duralita”, dice
Romero.

El local de Cecofesa es de 200
m2, constituido de tres bode-
gas, en su frente se encuentra la
ferreteria que ofrece producto
misceléneo y en las bodegas
almacenan el hierro, las durali-
tas, laminas, entre otros.
Ampliar el local o tener
otra sucursal es la una de las
proyecciones de esta pequena
compania.

h'—‘b “'-..

"N_...W._"-. -y -




Ceramica del Pacifico es especialista y fabricante de pisos, en el mercado salvadorefio, y su esfuerzo los lleva a que que
ahora sus productos también se comercialicen en todo el area de Centroamérica. Con una de sus marcas, tiene conquistado
el 25% del mercado local en piso ceramico.

Por Claudia Montes, Periodista TYT El Salvador

Disos, revestimientos y pie-
dras naturales decoran

innumerables  edificios,
casas Y jardines de toda la region
centroamericana, gracias a la
vision y expansion que ha tenido
Ceramica del Pacffico.

Ceramica del Pacifico S.A. de
C.V., la primera de tres empresas,
nacié en El Salvador, en agosto
de 1988. Desde los primeros
anos de su fundacion, la empresa

se caracterizd por la importacion
y comercializacion de productos
innovadores para el mercado sal-
vadorenio e introdujo por primera
vez el pavimento en mono coc-
cién y los revestimientos (azule-
jos, fachaletas, piedras) en mono
porosa de gran formato. En
1993, se lanzo por primera vez
en Centroamérica el Porcelanato
Pulido.

Esta empresa, al observar que

podia aumentar su competitivi-
dad y desarrollo, dada la acepta-
cion hacia sus productos, arran-
€06 con una estrategia de integra-
cion vertical y la produccion en la
planta Ceramica del Pacifico dio
inicio. Como resultado obtuvieron
las primeras baldosas ceramicas
fabricadas en El Salvador, con el
sello de la tecnologia y el disefio
italiano.

Esto ha sido posible por la estre-

cha relacion que se mantiene con
los proveedores como son el
Grupo Porcelanosa, el Grupo
Marazzi, el Grupo Pamesa,
Zirconio, Natucer, entre otros.

Ante la necesidad de atender un
sector de la sociedad mas popu-
lar, crearon la tienda El Bodegdn
de la Ceramica con productos a
precios mas econdmicos, y con
el fin de alcanzar un nicho de
mercado quizas un poco Menos
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aspiracional, pero que igualmente
gusta de productos de valor esté-
tico.

Mas de $10 mil

En el 2006, naci6 su propia planta
de fabricacion de baldosas cera-
micas y su propia marca Romani.
Actualmente, ésta se distribuye
en todas las ferreterias del pais, y
es producto de exportacion hacia
todos los paises de Centroamérica
que hoy se conforman como sus
principales cliente en la region. La
inversion de esta planta, para
alcanzar estos estandares de
calidad, sobrepasd los $10 mil
dolares.

i!

*.I.

i

f

i

|

i

r ' r‘J:

¥

i

14

ser constantes e innovadores.

Nathalie Deleo, Gerente de Mercadeo de Ceramica
del Pacifico, indica que en esto de los pisos hay
que ser muy competitivo, pues los disefios deben

En el 2006, nacio su propia planta de fabricacion de haldosas
ceramicas y su propia marca Romani. Actualmente, ésta se
distribuye en todas las ferreterias del pais, y es producto de
exportacion hacia todos los paises de Gentroameérica.

Para Nathalie Deleo, Gerente de
Mercadeo de Ceramica del
Pacffico, sus productos compiten
a base de innovacidn, por abrirse
paso en cada vez mas espacios
de mercado.

“Al abrir nuestra planta le ofreci-
mos al mercado ferretero una
alternativa mas econdmica, ya
que no tenian que pagar impues-
tos como sucede cuando se
traen productos de fuera 'y con la
ventaja de obtener la misma

calidad internacional”, dice Deleo.
Con esta nueva fabrica nacié una
nueva era de tecnologia y disefo
en pisos y revestimientos. La
empresa busca que con la versa-

tidad de todos los disefios y
colores ofrecer a sus clientes una
armonia entre elegancia y cali-
dad. Cada pieza de ceramica
Romani contiene la tradicion
experiencia de Ceramica del
Pacifico, combinado con la tec-
nologia Italiana, para ofrecer un
producto elaborado en tierras
salvadorefias, pero con la calidad
de 10s procesos europeos.

“Siempre estamos en constante
innovacién, traemos consultores
internacionales, estamos atentos
alo que el mercado pide, innova-
cion acorde con la demanda
y por supuesto buscamos man-
tener precios competitivos”,

explico Deleo.

En el afo 2007, se inici6 la publi-
cacién de la revista ARTLiving,
que se posiciona como uno de
los mejores referentes sobre Arte,
Disefio y Decoracion en el pais,
editada por Ceramica del
Pacffico.

Ceramica del Pacifico y su varie-
dad de productos, pero principal-
mente su marca Romani, cubre
actualmente el 256% del mercado
ceramico  salvadorefio,  sin
dejar de mencionar que goza
de buen prestigio y posiciona-
miento local y que sigue empu-
jando para aumentar su presen-
cia de mercado.
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Informarse sobre lo que sucede en el mercado de la varilla equivale a conocer lo que esta comprando y lo que esta
trasladando a sus compradores.

| mercado del hierro se
== cncuentra en este momen-
0, tan excitado que se
tiende sobre la red de distribu-
cion en un orgasmo total de
varillas...

O lo que es lo mismo, de unos
dias para acé, se ha incrementa-
do el nimero de oferentes, y han
salido al mercado varillas prove-
nientes de Turquia, Taiwan,
China y hasta de México.

Esta oferta se suma a la ya cono-
cida de ArcelorMittal que posee
produccion local, de Corinca que
importa desde El Salvador a tra-
vés de Matco, y la de Republica
Dominicana por Inca.

Y toda esta sobre oferta, como
para ponerle algun nombre, se

da en el preciso momento en el
J ’_; r;

que el Ministerio de Economia
Industria y Comercio (MEIC) pre-
tende aplicar una nueva normati-
va 0 reglamento para la comer-
cializacion de varillas, y aunque €l
ente de gobierno alega que esta
inclusién no establece nuevas
disposiciones técnicas sino que
mantiene las que ya establecia el
Codigo Sismico, si contiene la
exigencia de demostrar que se
esta cumpliendo con las especifi-
caciones técnicas que posee el
reglamento.

Y ademas, el MEIC insiste en que
la medida responde a la necesi-
dad de proteger la'seguridad y la
vida de las persanas, garantizan-
do el uso de productos de cali-
dad en las construcciones, sobre
todo en pablaciones vulnerables
con viviendias de interés sogial.
Para deSifenuzar un pocofmas,
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el Codigo Sismico establece en

su articulo 8.1.2 Resistencia de

los materiales: Acero: el acero de
refuerzo debe cumplir la norma

ASTM A-706. Se permite utilizar

acero ASTM A-615 de Grado 40

y Grado 60, si;

a. El esfuerzo real de cedencia
no sobrepasa el esfuerzo
especificado en mas de 1250
kg/cm2.

b.La relacion de la resistencia
Ultima a la atraccion al esfuer-
z0 de cedencia real no es
inferior a 1.25.

Y, precisamente, cuando el MEIC

estaba ya a punto de “meter €l

gol” o bien, poner a regir el nuevo
reglamento, no contd que habia
un portero situado en el marco,
con reflejos felinos que retuvo su
tro y que se llama Camara

Costarricense de la Construccion,

alinterponer, el 23 de mayo ante-

rior, una solicitud de medida cau-

enlinea.com

telar ante el Tribunal Contencioso
Administrativo, ante la inminente
aplicacion del reglamento, y fren-
te tal accion, el Tribunal conside-
r6 acoger la medida y suspender
inmediatamente su entrada en
vigencia, basandose en la “posi-
ble gravisima afectacion del sec-
tor de la construccion y del inte-
rés publico en general, sea de
importadores,  consumidores,
fabricantes, comerciantes, cons-
tructoras y PyMes del sector.

Malicia indigena...

A su vez, la Cémara alega que
“este reglamento limita seriamen-
te la participacion de actores
importantes en el mercado de la
varilla (que cumplen con norma y
con las condiciones de
establecidos) y por tanto, afecta
la posibilidad de los consumi
res de tener mayores opcione
para escoger entre los diversos

&




oferentes, y por tanto, estamos
ante barreras técnicas que impi-
den la libre competencia”,

Al no estar tranquilos con este
planteamiento de la Camara, nos
asalt6 la “malicia indigena”, y con
la publicacion de este comunica-
do en su pégina de Facebook,
tuvimos que preguntar al ente de
la construccion que: $no es mas
bien la salida de este reglamento
el que aseguraria que los ferrete-
ros (detallistas) y el consumidor
final tengan la seguridad de estar
comprando un producto de cali-
dad que cumple con los parame-
tros establecidos?, 4sin regla-
mento no se estaria mas bien
desprotegiendo al detallista y a
su vez, al consumidor final? ¢;De
acuerdo con lo que Ustedes
expresan, se podria interpretar
que si el reglamento limita la par-
ticipacion de actores importantes
€s porque comercializan produc-
tos que incumplen?

Y esta fue la respuesta textual
que recibimos de la Camara: “A
nivel internacional, existe produc-
to de calidad bajo las normas
ASTM, sin embargo el RT
(Reglamento Técnico) no permite
la importacion de varillas de cali-
dad bajo las normas ASTM 615y
TM 496. La CCC desea que

paldo. La CCC busca un merca-
do competitivo, abierto y trans-
parente, que permita a todos los
actores tener reglas claras y que
tenga un beneficio directo en los
costos finales, tal y como ha que-
dado demostrado en los Ultimos
meses”.

Ahora bien, entendidos en que la
Cémara busca que no se limite la
participacion de actores impor-
tantes en el mercado de la varilla
y en apostarle a la libre compe-
tencia, esta medida cautelar
debid haberse resuelto en los
Ultimos dias de julio, sin embar-
go, de acuerdo con nuestras
fuentes, éstas apuntan que se
estarfa llegando a un acuerdo
entre esta Camaray el MEIC para
establecer un reglamento, diria-
mos “mas justo”. Lo que si es
cierto es que de momento, las
aguas parecieran tranquilas y ain
no se vislumbra el dia ni la hora
en que este reglamento entre en
vigencia. O sea que estamos
“stand by”.

¢Y como esta el mercado?

Podriamos decir qu cuerdo
con nuestras investiga
nebulosa o norma de la dis
se tiende sobre la ASTM
cuando el reglamento agrega por
asf decirlo, un plus para esta
norma, O bien, un poco_ma’gje

FUERZA

EN SU TRABAJO

www.imacasa.com
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Ademas:

¢ Variedad de tamanos
e Submontar

e Empotrar

e Sobreponer

Direccion:
Tibas, frente a la Unibe

Tel: 2226-0603 Fax: 2226-0855
E-mail: servicioalcliente@
ebtecnicacr.com

ingredientes al caldo de fabrica-

g cion, lo que hace que algunos
= participantes se vean ‘“incapa-

ces” de cumplir, pues sus fabri-
cantes no poseen la manera o la

L capacidad de certificar sus pro-

ductos bajo este cumplimiento,
que ni siquiera un pais como
Estados Unidos con todas
SUS exigencias y restricciones,
solicita.

Voz de la Camara

Ahora bien, en los primeros dias
de octubre, la Camara anuncio y
aclard que solo llegd a un acuer-
do con el Ministerio de Economia,
Industria y Comercio (MEIC)
sobre el Reglamento RTCR
4522011 Barras y Alambres de
Acero de Refuerzo para
Concreto.

El MEIC y la CCC revisaron este
Reglamento vy realizaron modifi-
caciones el pasado 16 julio del
presente ano, donde esta cama-
ra reiterd modificar aspectos que
limitaban el mercado equilibrado
y la posibilidad de los costarri-
censes de escoger entre diversas
opciones de varilla, sin que se
ponga en riesgo la calidad y
seguridad de los productos.

Con el acuerdo mencionado, €l
30 de setiembre en el Diario
Oficial La Gaceta, se publico la
modificacion del Reglamento, lo
que significa que con la nueva
publicacion queda sin efecto el
anterior documento y comienza a
regir la Reforma, Adicion vy
Derogacion al Decreto Ejecutivo
N° 37341-MEIC del 31 de agosto
del 2012, RTCR 452: 2011
barras y alambres de acero de
refuerzo para concreto.

El presidente de la CCC, Gonzalo

Delgado reitera que “esta camara
siempre apelara por un mercado
equilibrado de productos y mate-
riales de construccion en el pais,
asegurando que se vendan pro-
ductos de calidad y sin que ello
ponga en peligro la seguridad de
los pobladores”.

La CCC interpuso el pasado 23
de mayo, una solicitud de medi-
da cautelar ante el Tribunal
Contencioso-Administrativo, ante
la aplicaciéon del Decreto
No.37341-MEIC. “Reglamento
RTCR 452:2011. Barras vy
Alambres de acero de refuerzo
para concreto y su reforma
mediante Decreto No. 37638-
MEIC”. Ante tal accion, el Tribunal
considerd acoger la medida y
suspender inmediatamente la
entrada en vigencia de dichos
decretos, basandose en la “posi-
ble gravisima afectacion del sec-
tor de la construccion” y “del
interés publico general”, sea de
importadores,  consumidores,
fabricantes, comerciantes, cons-
tructoras y PYMES del sector.
En el afio 2011, por gestiones de
la camara, se logrd la baja del
arancel de la varila de 15% a 5%,
porque se demostrd que ya no
existia ninguin tipo de argumento
justificable para que los costarri-
censes tuvieran que pagar sobre-
precios de un producto basico
para la construccion, por una
proteccion de esta naturaleza.
De momento, como decimos,
todo se mantiene como en un
principio. La Unica variante es
que ahora el mercado cuenta
con una oferta mas amplia.
Cualquier cambio en uno u otro
sentido, les mantendremos infor-
mados...




i a Importaciones El Amigo

Ferretero  (Impafesa) le

dejo réditos su participa-
cion en Expoferretera y cumplio
sus objetivos, para esta edicion
anuncian que no solo se prepa-
ran con fuerza, sino que preparan
sorpresas para sus clientes.
Y aunque pareciera que aun es
temprano, segun su Gerente
General, Ronny Torrentes dicen
que desde ya han arrancado con
los preparativos, pues si en la
feria pasada, aun los recuerdan,
por ejemplo, por aquellos globos
premiados que entregaron a
los clientes y donde algunos
hasta tuvieron la suerte de cam-
biarlos hasta por un taladro, quie-
ren seguir sorprendiendo al mer-
cado.
“Expoferretera es un encuentro
de negocios y para nosotros es
importante participar

Empresas empiezan a pulir con fuerza sus
marcas para presentarlas en la feria, con

propuestas ganadoras para los compradores.

Incorporamos algunos productos
Nuevos que esperamos fortalecer
en la feria”, dice Torrentes.

Y sobre las estrategias para
atraer a los compradores, afirma
que lo de los globos fue un acier-
to y que no solo “estamos pen-
sando en repetirlo sino en incre-
mentar la cantidad de premios,
pues esto nos atrajo buena can-
tidad de compradores al stand”,
dice Ronny.

La feria nos da la oportunidad de
tener un convivio mas cercano
con los clientes, hascer negocios
en tres dias, y los compradores
se sienten identificados con la
empresa, cuando damos mues-
tras de carifo como estas activi-
dades.

Fuerza en iluminacion
Otra de las empresas que recien-
temente se apunté con la feria, y

Ronny Torrentes (derecha), Gerente General de Impafesa, dice
que en la edicion anterior no se guardaron nada y establecieron
varios negocios en la Expo, y repartieron premios entre sus visi-
tantes, y asegura que en esta edicién van por mas...

WWW.

FERRETERA

Su herramienta de negocios

Cristian Jiménez, Gerente de Ventas de Arg-Deco lluminacién,
tomara parte por primera vez en la feria, y en su estrategia suma,
la innovacién en cada una de las marcas que representan.

que alistan su participacion por
primera vez, es Arg-Deco
lluminacién, y esperan al sector
ferretero con una exhibicion
amplia de sus principales mar-
cas.

Cristian Jiménez, Gerente de
Ventas de Arg-Deco, indica que
esperan causar sensacion, pues
poseen productos de vanguardia
que no solo contribuyen al ahorro
de energia sino que estéticamen-
te “son muy atractivos”.
“‘Algunas de las marcas con las
que llegaremos seran Fumagalli,
Hubbell,  General  Electric,
Genova, LED inside, y por
supuesto Arg-Deco, que com-
prenden muchos productos a los
que queremos darles aun mas

fuerza en el mercado”, dice
Jiménez.

Entre los productos destacan
abanicos, lluminacion  LED,
lluminacién decorativa y todo lo
que tiene que ver con el mundo
de las luminarias.

“Es la primer vez que vamos a
participar. Sabemos que el mer-
cado ferretero gusta de la calidad
y por eso le hemos apostado a lo
mas fuerte de nuestras marcas.
Queremos hacer negocios con
éxito y esto solo se logra con
marcas de alto respaldo”, agre-
ga, quien a la vez manifestd
sentirse satisfecho de la oportu-
nidad que representa la feria para
la compariia de abrirse ain mas
presencia en el mercado.
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"Nos encanta Expoferretera.
Todos los anos vamos.

Es importante estrechar los lazos

con los proveedores y aprovechar

m
tamblen vamos a para ver productos que los agentes
no nos pueden llevar hasta la
f terr: h i0s"
iY va tenemos erreteria y para hacer negocios
nuestra Entrada

FERRETERA m Gratis*! 1 Keng

Sl /76’/73/77/6’/71%2 d@ NGQOC/OS Ferreteria Quemoy, de Liberia, Guanacaste
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De izquierda a derecha: Johnny Wong, Pastor Molina y Vinicio Molina, colaboradores de la ferreteria!

Mas de 100 empresas exponiendo
30! 31 Mayo productos y sereicios parg ferreterias y

y 1 de Junio, 2014 construccion

Centro Eventos Pedregal Reserve su stand:
Costa Rica = Tel.: (506) 7014-3611.

Servicio de transporte
Reserve su espacio @
Tel: (506) 4001-6736 "O™™O

tuercasy tornillos A—
. m ' & = E /Expoferretera Costa Rica
Organiza: REWERREW ‘ . www.expoferretera.com




Adquiera su entrada gratis en
www.expoferretera.com

o llamenos al Tel.: (506)4001-6738
(Precio de la Entrada en el evento $3,000)
* Promocion por tiempo limitado

Pabellon Internacional
Charlas profesionales
Retos Ferreteros
Oscares Ferreteros

RACARL

O o Servicio de transporte Reserve su espacio Tel: (506)4001-6736

Expositores confirmados al 30 de Octubre, 2013
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PRODUCTOS FERRETEROS

f YELLOW STRIPE .
‘ ""n"‘f i vk CUVER g l
(Jne {.ads Profrmiona Koimin
Felpa Yellow Stripe
Antigota y con indicador de recarga. Marca GAM. L

Cinta doble adhesivo

Norton USA

ldeal para pegar cuadros, cana-
letas, espejos. Rollos de 62

Cachera Aqua Plumb
De metal cromado para cocina.

metros.
Cepillo largo de acero al carbén Distribuye: Megalineas
Con raspador. Marca GAM. Tel.: (506) 2940-3616

Sistemas de entrepiso Fiblrolit de Plycem Plystone
Laminas de Fibrolit de 22mm o 25mm que pueden sustituir a
los entrepisos tradicionales disponibles en el mercado, que uti-
lizan arena, agua 0 cemento y que tardan semanas en cons-
truirse. Beneficios: ahorro de tiempo. Reduce la cantidad de
dias de construccion versus otros entrepisos, invirtiendo menos
en mano de obra y brindando la posibilidad de tener en poco
tiempo un proyecto construido sin desalojar el hogar.
Para lograr el acabado final deseado se puede instalar sobre el
entrepiso cualquier tipo de piso con alfombra,

+ Vinil, laminado y ceramica o porcelanato.
/

/

/ Distribuye: Plycem

/ Tel.: (506) 2575-4306, extension 2

Seccién patrocinada por:

IMACASA

FUERZA EN SU TRABAJO
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|N|JC|\A @PER_AG'JONJES Y REORGANIZA
SU SERVICIO FEQN'JC@ EN
V//710, €801k o5t RICA

LAS MEJORES HERRAMIENTAS
ELECTRICAS JAPONESAS
AHORA CON
REPRESENTACION DIRECTA.

Teléfono: (506) 4101 - 5000
www.makitacr.com



.._...Sangre-lnven
“enfsparza

Segiin sus propietarios, BII. Mapesa, las 48 perso-
nas que Ialmﬁm.en el negocio, estan ahi porque
han demostrado haberse puesto la camiseta.
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Karla y Allen Quirés, Propietarios de Materiales La Pesa, en
Esparza. Ella desde el area administrativa y €l en la parte
operativa han conseguido hacer un duo juvenil que lucha con

pasion por su negocio.

o sparza, Puntarenas.- Karla
==/ Allen Quir6s aln no olvi-
(an cuando hace poco
menos de 20 afios, su padre
Adalid, les encomendaba llenar
con ocre las bolsitas que des-
pués serian comercializadas en
aquella ventanita donde su papa
arranco con la ferreterfa.
“Primero fue una parte de la sala,
después toda, luego un cuarto, y
cuando nos dimos cuenta, tuvi-
MOos que imnos a otra casa, pues
el negocio empez6 a hacerse
fuerte”, recuerda Karla.

Estos dos hermanos, hoy ade-
mas de tener en comun ser inge-
nieros en sistemas, también lle-
van la pasion ferretera muy den-
tro, pues como propietarios
actuales de Materiales La Pesa
(Mapesa) en Esparza, Puntarenas,
se han convertido en la inyeccion
juvenil, en esa dosis de entusias-
mo y modernidad que requieren
los negocios.

Como segunda generacion, hoy
guian una empresa que cuenta
con méas de 5000 m2 entre ferre-
terfa y materiales para la cons-
truccion, y a su cargo estan 48
personas. Desde 1993, Mapesa
inici en una ventana. “Era como
una ventana donde se venden

Seccién patrocinada por:
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tacos -recuerda Karla- y alli ven-
diamos desde un galén de pintu-
ra, hasta un kilo de clavos”.

Dice que les tocd crecer en la
ferreterfa. “Eramos los cuenta
clavos, los pesa cemento y los
disfrutamos en grande”.
Manifiesta que cuando les tocd
estudiar, cada uno partio a la
universidad, y ya cuando estuvie-
ron los dos fitulados, volvieron
nuevamente a la ferreterfa, pues
su padre, aungue sigue estando
al tanto de los pormenores, prac-
ticamente les entregd el negocio.
Asi, ella se encarga de todo lo
que es la parte administrativa,
mientras que Allen se adentra en
elnegocio entre las compras y las
ventas.

Bueno, y precisamente, al ser
ingeniero en sistemas, Allen dise-
A6 un sistema de software para
administracion de la ferreteria, en
el que registra cualquier movi-
miento que se haga.

“Ha costado un poco porque el
sistema que habia no era muy
exacto y toco hacer uno nuevo e
incorporar otras mejoras”, dice
Allen, quien a la vez indica que ha
sido una herramienta muy fuerte
que les ha permitido ser mas efi-
cientes y aumentar las ventas.

No estan solos...

Pero al preguntar como hacian la
diferencia en el mercado de
Esparza, teniendo competencia
fuerte, incluso frente a ellos, solo
cruzar la pista, esté Ferresparza.
“Mi papa siempre nos dijo que no
podiamos pensar que en el
mundo de los negocios estaba-
mos solos, que siempre iban a
estar los competidores, y que por
tanto, hay que respetarlos, pero
que con un buen equipo de tra-
bajo, con gente que tenga bien
puesta la camiseta, se podrian
lograr cosas buenas”, dice Allen.
Karla sostiene que “independien-
temente, que aquel venda mas
barato y nosotros mas caro,
siempre hay que darle lo mejor al
cliente”.

“No hemos visto mermadas las
ventas, siento que nos hemos
mantenido. No importa si se trata
de El Lagar, Ferresparza,

IMACASA

FUERZA EN SU TRABAJO

Cerca de 400 clientes diaria-
mente visitan el negocio.
Mantener una linea constante
en los precios, les ha hecho
ganar mercado en todo
Puntarenas.

Calecos, cada uno tiene o suyo y
todos vendemos. El mercado ha
sido benévolo con nosotros”,
agrega Allen.

Allen también recalca el servicio
como clave, “pero llevado a
todos los ejes de negocio: al per-
sonal de ventas, a la administra-
cion, a las compras, porque al
final una parte es la suma de
otra”,

Para Allen no importa el momen-
to, si las ventas bajan o suben
por condiciones de mercado,
“tratamos de mantener una linea
con los precios. No darle un moti-
vo al cliente para que no nos
compre”.
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Empresa Contacto Cargo Teléfono Fax Apartado E-mail
Capris Peter Ossenbach Gerente General 2519-5000 2520-1579 7-2400 San José | peter.ossenbach@capris.co.cr
Kroschel 1000, Costa
Rica.
Celco de Costa Rica German Obando Gerente General (506)2279-9555 (506)2279 77 62 %O(l)ﬂ%)?RCentro gobando@celcocr.com
olén
Cielo Plast Herberth Alfaro Gerente General (506)2475-5111 (506)2475-7696 aherbert@cieloplast.com
Coflex Mariano de la Torre | Director de Ventas (52) (55) 5523-8014 | N.D N.D mdelatorre@coflex.com.mx
Colombia, Centroamérica
y el Caribe
EB Técnica Francisco Calderén | Gerente General (506)2286-2582 fcalderon@hersolholding.com
EI ELECTRICO Mario Leiva Gerente Ventas 2259 01 01 2259 35356 mleiva@electricoferretero.com
Ferretero
Helvex /C\)ndrés Montes de Gerente General (506)2203-2955 (506)2203-7352 costarica@helvexinternacional.
ca com
Imacasa Andrés Zamora Gerente General (506)2293-2780 (506)2293-4673 azamora@imacasa.com
Importaciones Vega Rafael Vargas Gerente General (506) 2494-4600 (506)2444-8351 rvargas@importacionesvega.com
Intaco Roger Jimenez Gerente Comercial (506)2211-1717 (506)2222-4785 | N.D roger.jimenez@intaco.com
Kativo Adriana Brenes Mercadeo (506)2518-7300 ND adriana.brenes@hbfuller.com
Lanco Harris Ignacio Osante Gerente General (506)2438-2257 (506)2438-2162 lancoyharris@racsa.co.cr
Pinturas Austral Alexander Delgado Gerente General (506)2451-1613 adelgado@pinturasaustral.com
Sur Arturo Tello Gerente Ventas (506)2211-3741 a.tello.s@gruposur.com
Transfesa Pablo Morales Tallén | Director Comercial 2210-8989 2291-0731 pmorales@transfesacr.com
Universal de Tomillos Oscar Castellanos Gerente General 2222-7676 2256-4090 4569-1000 gerencia@unitorni.com
Sur Arturo Tello Gerente Ventas 2211-3741 a.tello.s@gruposur.com

construRed )

www.construred.net

Planes de Financiamiento
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~ LaFerreteria que ledala solucion
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Visite cualquiera de nuestras ferreterias ConstruRed
y pregunte por nuestros planes de financiamiento.




Pinturas

CELCOLOR

Le ofrece NUEVA
Pintura Antibacterial
de Alto Nivel
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Es una pintura sanitizante especial a base de
copolimeros modificados de acetato de vinilo y
etileno, recomendada para aplicaciones en
hospitales, colegios, guiréfanos, clinicas vy
centros de salud, industria alimentaria, asi
como en cualguier vivienda, donde se desean
acabados de alta calidad y proteccién para la
salud y el medio ambiente.

Valvula UNIVERSAL

para tanque de sanitario
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jFACIL DE INSTALAR!

Facll y preciso ajuste de nivel de agua
Funciona para:

Baja presitn; Tinaco a 2 m de alo
Alta presiGn: Equipo hidroneumatico

Contiene valvula reeuladora precisa pama el
nivel del espejo de agua (ahorra agua)

Con filtro removible para detener impurezas
Ajustable a cualquier tipo de tangue
Sisterma Anti-sifon®




Morteros...
CONSTRUCCI

* Mortero nivelador de piso

* Morteros para pegado de pisos
* Mortero para repellos

(gris y blanco)

* Mortero pega Block
* Mortero de acabado

(gris y blanco)

* Mortero de reparacion

e Mortero impermeabilizante
* Mortero para estereofén

* Mortero proyectable

* Mortero para muro seco

Para mayor informacién consulte a nuestro Departamento
de Asistencia Técnica, lamando al 800-SUR-2000

* Mortero endurecedor

ISO ISO
9001 14001
Calidad Ambiente

www.gruposur.com



