.~ Ferreteros salvadorenos miran mercado '
N ““Especial griferia y loza sanitaria
~ ~Expo Ferjuca domina El Pacifico
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\FFernando Angulo (derecha) inicié su vida como ferretero con
erreteria Cordoba hace 17 anos. Hoy, ese negocio tiene 4.800

|tems y atlende a150 personas diarias.
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Tranquilidad.

¢ Proyecto extenso con presupuesto limitado?

Para eso creamos Plumbshop.

Llaves y mangueras a precios razonables que ofrecen confiabilidad, rentabilidad
y tranquilidad al ser distribuidos por Brasscraft Manufacturing Company, el nombre
reconocido por generaciones de profesionales.

Para proyectos amplios con presupuesto ajustado, solicitelos por nombre. Plumbshop. plumbshop.com

®
PI-“MBSHOP By Brasscraft Manufacturing Co.

VALOR CONFIABLE™
©2019 Brasscraft Manufacturing Company




iinfaltable!
Marlon Sanchez (de segundo), Administrador de
Ferreteria Carranza, es amante de estar en todas
las ferias, pues sabe que solo asi se encuentran
las oportunidades: Lo acompanan Joel e Isaacl
Abbo, de Best Value y Fabian Azofeifa, Asesor
Comercial de Vega (de negro).

i AGHD" GRUZ
DICTA ci\%}mn FER

Lea TyT en digital:

www.tytenlinea.
com/digital
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EN CONCRETO

Loza y griferia: moda y ahorro

Conforme las tendencias mejoran y aumentan, también lo
hacen los clientes seducidos por nuevos modelos y que
buscan productos que ofrezcan disefno, ahorro y seguridad
para realizar acabados y mantenimiento de zonas himedas.

Un software ferretero a la medida

MERCADEO
Expo Ferjuca la pega en el Pacifico

EL FERRETERO

Expo Ferjuca la pega en el Pacifico

EL FERRETERO

iDe cepa ferreteral

Jonathan Castillo tuvo desde nifio “la espinita” por los
negocios y su amor por las ferreterias. Ambos aspectos se
combinaron y este joven emprendedor es, hoy propietario de
2 ferreterias.

iUna familia confiable!

“Lo mas importante para un cliente es el tiempo”, por eso, en
Depdsito Arenal procuran ser rapidos, eficientes y honrados,
para que el cliente se vaya con lo que llegd a comprar y que
€so sea en el menor tiempo posible.

EL FERRETERO

iDe la experiencia al éxito!

Fernando Angulo inici® su vida como empresario ferretero
con Ferreteria Cérdoba hace 17 afios. Hoy, ese negocio
tiene 4.800 items y atiende a 150 personas diarias. Ademas,
desde hace 5 anos se unid con Esteban Salas y juntos
abrieron Ferresoluciones, un negocio de 7.000 items que
atiende 300 clientes diarios. Y van por mas, jahora buscan
importar productos!

SOCIOS COMERCIALES
Enercom premié sus clientes




SU HERRAMIENTA
) DE NEGOCIOS

- i

UN ENCUENTRO INTERNACIONAL DE NEGOCIOS PARA
FABRICANTES, DISTRIBUIDORES Y FERRETEROS

as de 40 distribuidores en un solo lugar
Xpositores internacionales

ueda de negocios
"iclo de charlas

. i _—
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AGOSTO
2019 FERRETERA

Su herramienta de negocios
HOTEL SAN JOSE PALACIO, COSTA RICA

Su entrada en : www.expoferretera.com
Contactenos: revistatyt@ekaconsultores.com Tel +506 4001-6743

T




Presidente
Karl Hempel Nanne
karl.nempel@eka.net

Director Editorial
Hugo Ulate Sandoval
hugo@ekaconsultores.com

Directora Eventos

Silvia ZUniga
silvia@ekaconsultores.com
Directora de Arte

Nuria Mesalles
nuria@ekaconsultores.com

Asesora Comercial

Kim Morales
kim@ekaconsultores.com
Cel: (506) 8997-1965
Tel: (506) 4001-6725

Disefio y Diagramacion
Design Outsourcing Solutions S.A
maguilar@do2cr.com

Colaboradoras
Adriana Chaverry, Periodista

Foto de Portada
Luis Navarro

Suscripciones
Tel: 4001-6722
revistatyt@ekaconsultores.com

Suscribase en:
www.tytenlinea.com/
suscripciones

Una produccion de

EKA Consultores Internacional
Apartado 11406-1000

San José, Costa Rica
contacto@ekaconsultores.com
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Hugo Ulate Sandoval
] hugo@ekaconsultores.com

ANECDOTAS QUE LLEGAN

Cuando la gente que trabaja en ferreteria empiece a entender que el negocio
para el que trabajan no es el Unico y que hay competencia por todas partes, vy
gente que si quiere vender, sera entonces cuando la percepcion y pensamiento
de que estamos en recesion empiece a desaparecer.

Y por qué digo lo anterior y casi que lo firmo en sangre... Ojo a lo siguiente que
voy a relatar y que es total y plenamente veridico.

Erase (méas bien en presente, porque aln existe, pero es para hacerlo como si
fuera un relato cuentistico...) una ferreteria de cuyo nombre no quiero acordarme,
en la que entramos en busca de una valvula de alimentacion para inodoro. Y
lo hicimos como ingresan todos los clientes, ilusionados y esperanzados en
encontrar lo que buscan y si se puede un poco asesorados.

Lo que sigue son segundos de espera: 1, 2, 3... 371, 372, 373... Y llego el
segundo 500 y seguiamos parados ahi sin que nadie intentara preguntarnos
nada. Al pensar que éramos muy poca cosa, porque quizas no nos veiamos
como alguien que iba a comprar mucho, buscamos un vendedor e hicimos
la consulta: - “;Disculpe, tendran de estas valvulas? (mostrando la foto que
tralamos en el celular). En un vistazo de segundo y medio, el vendedor nos dijo:
- “Preguntele al compafero de azul, porque yo estoy ocupado”.

Ya llevamos 16 dias de lo ocurrido y seguimos buscando al compafero de azul
y no lo hemos visto ni en un holograma...

No se trata de que su negocio exceda los limites de medicion del servicio al
cliente, pero al menos dejar las calificaciones negativas o nimeros en rojo, y
empezar al menos, a sacar notas aceptables.

Y no importa si tiene o0 no un sistema de fichas, porque hoy los clientes entienden
que para todo hay que esperar, pero hay que demostrar mas interés mientras
el comprador aguarda. Tenga en cuenta que un comprador en busca de un
producto, probablemente, antes de llegar a su negocio, paso por un minimo de
10 y que probablemente, estaban atestados de todo lo que buscaba.

En mi caso, terminé yéndome a buscar mi producto a una ferreteria con
autoservicio, buscar mi propio producto porque no queria correr el riesgo de ver
como las deficiencias del servicio juegan con el tiempo, atentan con la paciencia
y asesinan a un comprador en potencia.



Anunciese en TYT

Y exponga en Expoferretera 2019
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Especial cerraduras
Qué avances presenta actualmente esta categoria
y qué ofrecen mayores beneficios a los ferreteros

- Pintura aerosol y accesorios para pintar.
- Estadisticas para el sector construccion.

Cierre comercial: 06 de julio, 2019

Kim Morales

kim@ekaconsultores.com e Cel: (506) 8997-1965

Empresa Contacto Cargo Teléfono email

ELK Ricardo Prado Telemercadeo 2105-7777 ventas@elk.cr o info@elk.cr
Eagle Electric, S.A Central de Ventas 2261-1515 info@eaglecentroamericana.com
Unidos Mayoreo, S.A Geovanny Romero Gerente de Ventas 4100-8800 gromero@unidosxm.com

Ebisa Global Brand, S.A Manuel Ujueta Gerente Comercial 2292-2424 gerenciacomercial@ebisacr.com
Coflex S.Ade C.V Gil Coto Navarro Representante 2224-2278 servicioaclientes@coflex.com.mx
Cosmac Randall Amador Jefe de Ventas 2277-6665 randall.amador@cosmac.co.cr
Imacasa de Costa Rica, S.A Carlos Alfaro Gerente General 2293-3692 calfaro@imacasa.com

Indudi, S.A Jorge Argiles Director Comercial 2239-9477 ventas@indudi.com

Disensa Servicio al cliente 2205- 2900 info@disensacr.com

(S)%sorcio Ferretero de San José, | Oswaldo Silva Gerente de Ventas 6223-6250 gerentedeventas@cofersa.cr

El Eléctrico Ferretero Andres Hernandez Gerente Division Mayoreo 4055-1777 ahernandez@electricoferretero.com
Transacciones Ferreteras, S.A Federico Hernandez | Director Comercial 2210-8999 fhernandez@transfesacr.com

(Transfesa)

gUSCRIBASE

al holetin de

= REVISTA FERRETERS
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S reglas de oro en

SERVICIO AL CLIENTE

Un buen servicio al cliente es clave para la
rentabilidad de su ferreteria. Puede ofrecer
un sinfin de promociones para atraer nuevos
clientes, pero si no puede hacer que esos
clientes vuelvan, su negocio no sera rentable
por mucho tiempo.

Si cuenta con un buen vendedor en su ferreteria,
seguramente podra vender cualquier cosa
por primera vez. Sin embargo, sera su buen
servicio al cliente el que determinara que esa
persona salga satisfecha de su negocio y pueda
transmitir comentarios positivos a otros posibles
nuevos clientes.

La esencia del buen servicio al cliente es formar
una relacion estrecha con sus compradores,
que a ellos les interese mantener. Si realmente
desea tener un buen servicio al cliente, todo lo
que tiene que hacer es asegurarse de que su
empresa siga estas ocho reglas:

Responda su teléfono: La primera regla de un
buen servicio al cliente es responder siempre
su teléfono comercial. Es clave que sea una

8 TYT Junio 2019 - www.tytenlinea.com

persona quien conteste, pues quienes llaman quieren hablar con una
persona, No con un robot. Al contestar, identifiquese e identifique a su
empresa.

No haga promesas a menos que las pueda cumplir: La confianza
es una de las claves de cualquier buena relacion y en un buen servicio
al cliente no es la excepcion. Esta puede llegar a ser la mas importante
de estas ocho reglas, porque nada molesta mas a los clientes que una
empresa no le cumpla lo que promete. Aplica para plazos, citas con los
clientes, respuestas a alguna solicitud, entre otras.

Escuche a sus clientes: Debe demostrar que esta realmente interesado
en brindar el mejor servicio al cliente. Permita que su cliente hable y exponga
sus dudas, usted, por su parte, demuestre que lo esta escuchando dando
las respuestas apropiadas, como por ejemplo, sugiriendo como resolver
un problema.

Prestar atencion a las quejas: Aungque es dificil escuchar quejas de
sus clientes, si les presta atencion cosechara los beneficios de un buen
servicio al cliente. Correctamente tratadas, las quejas pueden convertirse
en oportunidades de mejorar aspectos de su ferreteria y ofrecer un mejor
servicio.

Sea (til y servicial, incluso si no tiene ganancias inmediatas: Es
probable que en ocasiones se presenten en su ferreteria clientes que
necesiten alguna pieza muy pequefa, de un valor insignificante, o tengan
alguna duda facil de responder. Aqui la clave es brindar el mejor servicio,
mostrarse servicial para responder todas las dudas de su cliente y, por
supuesto, ayudarlo en todo lo que le sea posible. Para proporcionar un
buen servicio al cliente debe tener cuidado con el cliente, no con las
ganancias.

Entrene a su personal: Capacite a su personal para que sea siempre
servicial, cortés y conocedor del tema. Puede hacerlo usted mismo o
contratar a alguien para entrenarlos. Hable con ellos regularmente sobre
el buen servicio al cliente y los beneficios que trae para su negocio. Lo
mas importante es brindar a cada miembro de su personal la informacion
suficiente para que estén en la capacidad de tomar esas pequenas
decisiones que marcaran la diferencia para su cliente.

De atencidn extra: Por ejemplo, si alguien entra a su ferreteria y le pide
que le ayude a encontrar algo, no solo diga ‘esta en el pasillo 3’, dirija al
cliente al articulo o, mejor aun, espere y vea si tiene preguntas al respecto
0 si necesita informacién adicional. Puede que no se lo digan a usted,
pero los clientes se dan cuenta cuando las personas ofrecen atencion
extra y se lo dicen a otras personas. Gracias a esos buenos comentarios
ganara mas clientes.

Regale algo extra: Ya sea que se trate de un cupdn para un descuento
por su proxima compra o informacion adicional sobre cémo usar el
producto que compro, a las personas les encantaria obtener mas de lo
que pensaban que estaban obteniendo. No piense que un gesto tiene
que ser grande para ser efectivo.

Siguiendo estos ocho simples pasos podra ofrecer un servicio al cliente
de altura. Recuerde que esto determinara que su cliente salga satisfecho
de su negocio y pueda transmitir comentarios positivos a otros posibles
nuevos clientes.

Fuente: Revista Fierros, Colombia



:ADIOS AL AMIGO
DE MERCASA!

En Revista TYT, lamentamos con
profundo pesar el deceso del
sefor: Nelson Méndez Chavez,
fundador de Mercasa, y a quien
siempre  consideramos  Ccomo
amigo de este medio. Hacemos
llegar nuestro mas sentido pésame
a su estimable familia y oramos a
Dios por el descanso de su alma...

3 d-S‘Tf-g.Jt:fD ra

EMPRESA SALVADORENA
MIRARIA MERCADO TICO

Aunqgue algunos no lo creen, otros
lo niegan, principalmente desde
El Salvador, y otros siguen con la
duda, aqui estan las pruebas que
Vidri estaria en el pais, con sus
tiendas Novex, y esta primera en
Curridabat, San José... {Para mas
verdades el tiempo!

ALAJUELA SAN JOSE

AGROCOMERCIAL D ClA (TALLER MASTER) SERVICIOS ARIAS SANCHEZ
q DE “ENTRO

TALLER MARCONY

MNICOS MYL 5.4

USAMART OCCIDENTE
NAR TERA |

SERVICIOS TECNICOS GOSEN
LIMON CENTF o

GUANACASTE PUNTARENAS

TALLER ROLANDO CUADRA
C DEI

DISTRIBUIDOR DE REPUESTOS
EN COSTA RICA o : OHEMEE

SERVICENTRO KRONOS
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L oza y grifera.

MODA 'Y AHORRO

Conforme las tendencias mejoran y aumentan, también lo hacen los clientes seducidos
por nuevos modelos y que buscan productos que ofrezcan diseno, ahorro y seguridad

para realizar acabados y mantenimiento de zonas humedas.

Al igual que el “correo directo” de papel tradicional, el correo electronico
sigue vigente y en intenso uso.

Las personas enviaron y recibieron 281 mil millones de correos
electronicos por dia en 2018, con un estimado de 3.8 mil millones de
usuarios de correo electronico en todo el mundo.

Para el 2023, se estima que habra aln mas correos electronicos, con una
cantidad estimada de 333 mil millones de correos electronicos enviados
y recibidos.

Datos interesantes sobre el e-mail:

e En 1971, Ray Tomlinson, cred la primera aplicacion de correo
electronico, sobre la red Arpanet, precursora de Internet. Esta aplicacion
llamada SNDMSG era capaz de enviar mensajes a otras personas via red.
® 99% de nosotros revisamos el correo electronico todos los dias. Para
algunos, la revision es mas de 20 veces al dia.

10 TYT Junio 2019 - www.tytenlinea.com

e Cada dia, el empleado de oficina promedio,
recibe 121 correos electronicos y envia 40.

e 86% por ciento de los profesionales
menciona el e-mail como su modo favorito de
comunicacion.

© 98.5% es la tasa de entrega promedio para los
correos electrénicos.

e El 78% del correo electréonico se lee en
dispositivos moviles.

® 3% de los e-mails se abren en la version Web.
e 49.5% del correo electronico es considerado
spam.

e 2.3% de los e-mail que tienen un archivo
adjunto malicioso.

e | os principales paises donde se genera spam
son EEUU, China y Rusia.



® 34% es la tasa de apertura de los e-mail enviados en los
EEUU

® 14% del correo del e-mail de marketing en EEUU es abierto
con un clic.

® 23% promedio de personas abre el e-mail politico.

e 61 a 70 caracteres es la longitud promedio del asunto
(subject), para que se abran los correos electronicos.

e El 33% por ciento de los usuarios moviles dicen que han
leido un correo electrénico por su linea de asunto (subject).

® 6% de usuarios que realizaron compras basadas en e-mail
recibidos en sus dispositivos moviles.

e 47% de los consumidores tienen una direccion de correo
electronico que utilizan exclusivamente para los e-mail que no
pretenden abrir.

e £| 59% de los consumidores deja un correo electrénico sin
leer, si planea leerlo mas tarde, el 33% lo marca.

e 83% de los consumidores utiliza su direccion de correo
electronico — en lugar de sus cuentas de redes sociales — para
registrarse y bajar una aplicacion movil.

e E| mayor volumen de correo electronico se produce en
Cyber Monday.

e E| iPhone es el dispositivo moévil mas popular para abrir
e-mails.

¢ E| dia martes es el mejor dia para enviar un correo electrénico
porque ese dia abren mas que en otros de la semana.

e | 0s adolescentes y los millennials prefieren el correo
electronico en sus comunicaciones.

Fuente: mercadeo.com

iOlvidate de los malos olores!

productos que
garantizan
cero retorno
de gases de la
red de drenaje
~ ymalos olores
 por estancamiento

Sistema de Trampa para Coladera

T

Gil Coto Navarro Representaciones, S.A.
T (506) 2224 2278 / (506) 2225 8403
F (506) 2224 6703
info@gilcot.com / mundoherra@amnet.co.cr

distribuidor@coflex.com.mx  www.coflex.com.mx
o /CoflexInnovacion
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IMPORTADOR U$S-CIF 2019 U$S-CIF 2018 U$S-CIF 2017 U$S-CIF 2016
INDUSTRIA CERAMICA COSTARRICEN 642.352 1.605.960 1.766.989 1.157.575
EBISA GLOBAL BRAND SOCIEDAD AN 599.905 1.143.510 287.077
FERRETERIA E P A SOCIEDAD ANON 544.185 1.728.172 1.903.563 1.854.408

MAYOREO ABONOS AGRO SOCIEDAD A 493.224 1.537.304 736.033 756.438
DISTRIBUIDORA ARGUEDAS Y SALAS 449.948 1.684.580 1.568.830 2.042.567
QUAN SHEING INTERNACIONAL SOCI 367.109 1.480.533 1.510.761
MEXICHEM COSTA RICA SOCIEDAD A 244.125 565.122 453.950 525.121

HELVEX DE COSTARICAS.A 204.276 649.332 1.377.810 1.030.225

TRANSACCIONES FERRETERAS DE CO 195.276 1.108.251 1.5639.685 1.630.057
IMPORTACIONES VEGA SOCIEDAD AN 187.981 459.844 300.277 585.848
DURMAN ESQUIVEL SOCIEDAD ANONI 181.824 452.947 431.288 648.018

J & M INTERNACIONAL SLES SOCIE 154.206 639.319 542.334 684.654

MAYOREO DEL ISTMO SOCIEDAD ANO 146.342 249.298 15.653 395.073

ACABADOS PROSEIN DE CENTROAMER 139.348 432.024 360.418 242.461
CORPORACION DE SUMINISTROS Y M 128.209 346.323 269.358 209.123
MATERIALES EXCLUSIVOS SOCIEDAD 126.862 291.261 253.782 321.137

UNIDOS MAYOREO SOCIEDAD ANONIM 89.630 294.690 298.522 273.091
CONSTRUPLAZA SOCIEDAD ANONIMA 88.348 683.412 491.416 542.943
FERRETERIA BRENES SOCIEDAD ANO 60.122 344.503 499.340 519.735

CONSORCIO FERRETERO DE SAN JOS 58.970 187.372 177.247 157.605

ZEBOL SOCIEDAD ANONIMA 36.778 115.873 120.186 91.957
RODCO SOCIEDAD ANONIMA 36.203 93.595 91.050 73.635
IMACASA COSTA RICA SOCIEDAD AN 21.634 22.202 52.274 83.548
IMPORTACIONES EL AMIGO FERRETE 17.162 35.505 47.425 50.755
ELVATRON SOCIEDAD ANONIMA 16.295 78.409 67.040 87.310
THERMOSOLUTIONS GROUP SOCIEDAD 15.914 64.663 68.103 62.603
ACuNA Y HERNANDEZ SOCIEDAD AN 14.506 20.505 36.521
MADERAS Y MATERIALES EL CIPRES 12.299 32.995 51.441 53.731

GAROLY BRANDS SOCIEDAD ANONIMA 10.448 19.015 1.953 18.024

ROSEJO COMERCIAL SOCIEDAD ANON 9.472 24.724 20.726 35.853
SORIE DE CENTROAMERICA SOCIED 6.560 12.531

SANCHEZ FERRETEROS SOCIEDAD AN 5.863 9.910 7.524 7.524

MEGA LINEAS SOCIEDAD ANONIMA 5.343 81.064 182.439 293.863
DEPOSITO DE MATERIALES DE CONS 5.288 3.252 292
EL COLONO AGROPECUARIO SOCIEDA 5.124 25.657 55.244 34.501
ELECTRO MAZ LIMITADA 5.102 7.340 11.560 1.502
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Principales importadores griferia 2019
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Datos tomados del THCA para los primeros 4 meses 2019
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ACufa Y HERNANDEZ SOCIEDAD AN '

MADERAS Y MATERIALES EL CIFRES

GAROLY BRANDS SOCIEDAD ANDNIMA, |
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" Grado

 ecologico)

Para los que buscan un equilibrio
entre calidad y precio.

Griferia,




MAXIMO
AHORRO

Las griferias Aluvia ayudan a ahorrar con un minimo consumo de agua,
garantizando el maximo confort.

Consumo Lavamanos y Lavaplatos: Ultra ahorre 5,7 L/min

Consumo Duchas: Ultra ahorro 7,3 L/min

y S

T

FACIL LIMPIEZA LINEA COMPLETA COMODIDAD

Mayor altura y alcance en
los picas, brazes de ducha
largas que permiten mayor
distancia de |z pared,
griFerT;ls_cc_n uireludrlgr_es

ue minimizan el salpique
jic'rrr_' facil a 90° e

Dti'r_c'ntc's productos bajo.
un mismo concepto de
diseno, que permiten crear
ambientes coordinados
ideales para cualquier
espacio entendiendo las
necesidades de la familia.

Disefio que evita la
acumulacion de impurezas.

Disenos
modernos ya

la vanguardia
que se adaptan

atu hogar.
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DESIGN
AWARD
2018

A'DESIGN AWARD
WINNER 2017
G O L D

ALUVIA, GALARDONADA CON EL
A’DESIGN AWARD DE ORO 2017
Y EL IF DESIGN AWARD 2018

Incesa Standard es ahora partede la Organizacion Corona.
Con mas de 135 anos de experiencia en produccion y
comercializacién de porcelana, griferia, productos para
el hogar. La Division de Bafios y Cocinas de Corona esta
dedicada al desarrollo y fabricacion de productos que
conforman soluciones integrales para bafos y cocinas.
Con una operacion de tres plantas de produccion en
Colombia, tres en Estados Unidos, tres en Centroamérica
y dos en México, Corona cuenta con tecnologia de
punta, y cumple con los mas altos estandares de calidad
para ofrecer a sus clientes y consumidores los mejores
productos. En Centroamérica comercializa sus productos
con las marcas Corona y American Standard.

En Corona, buscamos soluciones innovadoras y esta ha
sido una de nuestras principales apuestas, siendo uno de
los atributos mas valorados por los consumidores.
Como partedelainnovacionselanzaalmercadolagriferia
Aluvia, con un disefio exclusivo inspirado en el agua, que
la hace ganadora de dos premios: A’ Design Award de
Oro 2017 y IF Design Award 2018, ambos premios son las
competencias mas grandes, prestigiosas einfluenciadoras
del disefo en el mundo. Mas que reconocimientos, son
certificados de excelencia para nuestros equipos de
disefo, nuestros procesos y practicas.

Con una garantia de 30 afos, la linea Aluvia es una
coleccibn completa que permite crear ambientes
coordinados, gracias al portafolio que incluye griferias
de ducha, lavamanos, cocinas y accesorios, que se
adaptan perfectamente a los espacios entendiendo las
necesidades de las familias.



El desarrollo sostenible de la sociedad y el planeta en que
vivimos en términos sociales, econémicos y ambientales
es prioridad para Corona; buscamos ser mas eficientes en
el uso de los recursos naturales y es por eso que dirigimos
nuestros esfuerzos a disefary ofrecer a nuestros clientes,
un portafolio de productos de bajo consumo de agua con
griferias de Gltima tecnologia, ecoeficientes y adaptadas
a las necesidades de ahorro. La tecnologia EcoStream
ofrece ahorro sin sacrificar confort, con un consumo de
agua de 5.7 litros por minuto en lavamanos y cocinas; y
7.3 litros por minuto en duchas, es uno de los principales
atributos presentes en la linea Aluvia.

Ademas, Aluvia cuenta con diferentes tecnologias entre
ellas, la DuraCrome, encargada de garantizar el cromado
de alta calidad sobre los polimeros de alta ingenieria
con los que estan fabricadas, manteniendo el mismo
acabado brillante, y soportando la misma presion, nivel
de temperatura y calidad que una griferia metalica, con
una ventaja adicional y es que se garantiza el suministro
de agua libre de plomo. MultiFlow en duchas donde se
puede elegir el tipo de chorro (tipo lluvia o hidromasaje),
SoftControl que permite facil apertura y cierre, controla
caudal y temperatura con sélo un cuarto de vuelta,
UltraConfort aplica para cocinas con pico alto y giro de
90 grados, permitiendo una sensacion de comodidad.

GRIFERIAS ALUVIA
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ESPECIAL LOZA Y GRIFERIA

GRACIELA

Una linea que relbasa expectativas

Una de las marcas de griferia y fregaderos que se ha ganado el corazén del
mercado ferretero, es Graciela, gracias a los disenos modernos y minimalistas,
asi como una propuesta de beneficios diferenciada.

. Por Distribuidora Arsa

- ¢Cudles son los principales beneficios y ventajas con que cuenta la
griferia Graciela?

- Entre las ventajas y beneficios con que cuenta la griferia Graciela, son
que es una linea moderna, minimalista, de muy buena calidad y garantia,
de un precio muy bajo y alcanzable para cualquier consumidor que desee
instalar en su hogar o negocio, griferia que esta al nivel de las marcas mas
reconocidas del mercado.

- ¢, Cudl es la variedad de disefos con que cuenta la marca?

Los disenos son muchos y todos van enfocados a la necesidad actual del
mercado, dentro del surtido de la marca se cuenta con griferia para baro,
fregadero, lavatorio y accesorios; con diferentes modelos como son las de
bafo tipo panel, las de fregadero tipo resorte y otras, también cuenta con
una buena variedad de fregaderos de diferentes medidas y disefios.

Surtido amplio

- ;Qué otros beneficios obtienen los ferreteros que ya cuentan con
Graciela?

- El ferretero cuenta con un amplio stock de producto, garantia y repuestos
de parte de ARSA como distribuidor exclusivo, asi como un producto de
calidad y excelente presentacion, a un precio muy accesible. También
cuenta con apoyo a nivel de exhibicion y publicidad en puntos de venta 'y
en medios como son esta revista y otros.

- ¢ En la parte de innovacion, cémo anda la marca, cada cuanto se lanzan
nuevos disenos?

- Se trata en lo posible de mantener la marca actualizada con nuevos
productos y con disefos diferentes de acuerdo con el desarrollo de
nuestros fabricantes y las tendencias del mercado, las cuales son bastante
cambiantes ano con ano.

- (A qué se debe que la marca esté en cada vez mas ferreterias en el
mercado?

- La marca esta cada vez mas presente en el mercado gracias a su buen
desempefio y aceptacion de los consumidores que cada dia buscan
productos de mejor calidad, a un buen precio y que cumplan con sus
expectativas y gustos, sin tener que hacer inversiones excesivas.

- ¢ En qué se diferencia Graciela a otras marcas de la competencia y que
también estan presentes en el mercado?

- La linea Graciela es muy extensa con gran variedad de productos y
con una presentacion con opciones muy diferentes para el cliente final, el
servicio de taller y repuestos es inmediato, inclusive vamos directamente
al cliente final, si es necesario.
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Consiguela en las principales Ferreterias del pais
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Surtido en repuestos
Variedad en griferia y accesorios

Servicio especializado

Distribuidor exclusivo

Teléfono: 2285-4224
www.disarsa.com

ventas@disarsa.com




ESPECIAL LOZA Y GRIFERIA

HYDRA ccccene

mMercado de duchas

Las duchas Hydra pertenecen al grupo Duratex, una empresa brasilefa lider en
el hemisferio sur y séptima en el ranking mundial en el segmento de paneles de

madera industrializada. Por ELK

- ¢, Cudl es el respaldo internacional con que cuentan?

- El grupo es una empresa brasilefia, privada y de capital abierto, con
control compartido entre los conglomerados ltalsa - Inversiones Itad SA 'y
Compania Ligna de Inversiones.

Ademas de ser la mayor productora de paneles de madera industrializada
y pisos, vajillas y metales sanitarios del hemisferio sur, tiene el liderazgo en
el mercado brasilefio con las marcas Durafloor, Duratex y Deca.

Su sede esta en Séo Paulo. Y, en total, cuenta con mas de 12 mil
colaboradores y 15 unidades industriales.

- ¢ Hace cuanto se lanzaron en el pais”?

- La marca Hydra inici¢ en el pais a inicios del aflo 2017, con una propuesta
comercial diferenciada, apostando a la innovacion y crecimiento sostenido.
De la mano de nuestro socio comercial y distribuidor autorizado para Costa
Rica, ELK Group, y hemos mantenido no solamente el crecimiento propuesto,
sino que hemos superado las expectativas y la aceptacion del cliente.

- ¢, Con qué tecnologia y cuéles son los beneficios con que cuentan las duchas?
- Las duchas electrénicas Hydra permiten mas opciones de temperatura a
través de un eje en la mano. Al contar con dispositivos electronicos internos
de ultima generacion, dan la capacidad de seleccionar la temperatura
deseada. Ideal para el usuario al permitirle tener acceso en cualquier
época del ano, con un dispositivo similar a un dimmer o atenuador de luz,
donde se puede graduar la temperatura a gusto. Y no solamente esto, si
no que ademas le permite al cliente ahorrar hasta un 91% de energia en
comparacion con modelos tradicionales, ya que solo utiliza la capacidad
de potencia necesaria para calentar el agua.

- ¢ Qué beneficios ha obtenido el producto al contar con ELK como su
distribuidor?

- Larelacion comercial entre Hydra y ELK ha sido todo un éxito y superando
las expectativas.

ELK cuenta con una experiencia de mas de 20 ahos en el mercado de
productos eléctricos.

Ademas, cuentan con su propio centro de almacenamiento y distribucion
de equipos y componentes. Con un departamento de ventas técnicamente
capacitado para solucionar y dar ideas a nuestros clientes, respaldado por
un departamento de ingenieria eléctrica capacitado, ademas de contar
con instalaciones amplias y bodegas, y una flotilla de vehiculos que se
desplazan a lo largo y ancho de Costa Rica.

- . Qué diferencia tienen las duchas Hydra con respecto a otras marcas de
la competencia?

- Su diseno compacto ha sido desarrollado para dejar un su cuarto de
bafo mas bonito. Su separador, especialmente disefiado para un bafio
con la intensidad y la cantidad de agua, evita desperdicios.

Cuenta con sistema de control electronico de la temperatura para cambiar
la temperatura de forma gradual y evita el cierre de la ducha para cambiar
la temperatura.

El selector de temperatura, que esta a la mano, encuentra poco a poco
varias opciones para la temperatura ideal del agua, lo que proporciona un
bafo con mucha mas comodidad, economia y seguridad.

Los esparcidores del agua, especialmente disefiados para tener una
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comoda ducha con la intensidad y la cantidad
adecuada de agua, evitan el desperdicio.

F&cil instalacion. La tecnologia exclusiva de
“conexion facil” directo sobre la pared: se ajusta
la ducha, se coloca, encender vy listo.

- ¢ En el tema de repuestos y garantia que ofrece
el producto?

- Hydra desarrolla y fabrica productos que
cumplen con los requisitos técnicos y legales, lo
que garantiza el funcionamiento de los mismos.
Garantizar la satisfaccion del cliente; por lo que
contamos con 12 meses de garantia de fabrica
contra danos o desperfectos por manufactura,
lo que le permite al usuario la tranquilidad de un
producto respaldado tanto por ELK, como por
Hydra directamente.

Ademas, contamos con repuestos de todos los
modelos. Desde resistencias hasta selectores
de temperatura, asi como cualquier parte que el
cliente asi requiera.

- ¢ Cuantos modelos y disenos existen?

- A nivel de fabrica contamos con alrededor de
28 modelos disponibles, desde tradicionales
hasta electronicos, asi como digitales, hibridos y
blindados.

En Costa Rica, iniciamos con 4 modelos a inicios
del 2017. En estos momentos, contamos con 8
modelos y con la proyeccion de introducir mas
tipos para el deleite del cliente y posibilidad de
elegir lo que mas le guste al usuario final.
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FERRETERA

Su herramienta de negocios

N software terretero

Softland estara en Expoferretera presentando y ofertando al sector ferretero
un software con un sistema de control financiero contable que por medio de
sus auxiliares, le permite al sector ferretero, controlar los costos asociados

a los inventarios, logrando un éptimo manejo de las existencias y control del

inventario en general.

- ¢ En qué consiste el software que estarfan ofreciendo a las empresas de
ferreteria®?

- Sistema de control financiero contable que por medio de sus auxiliares, le
permite al sector ferretero, controlar los costos asociados a los inventarios,
logrando un éptimo manejo de las existencias y control del inventario en
general.

Softland ERP, les permite administrar no solo las unidades, sino también
los procesos contable financieros de la empresa, fortaleciendo el control
fiscal, facturacion electronica y manejo de impuestos (IVA)

- ¢, Qué ventajas otorga a los ferreteros en funcion de simplificar las tareas?
- Bl Area Comercial de Softland ERP, satisface las necesidades de empresas
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en sus areas de venta y promocion. Con una
alta flexibilidad, la empresa puede administrar
sus reglas de negocio, realizar un proceso de
venta por multiples canales y monitorear las
estadisticas de venta de forma detallada, segun
las variables involucradas.

Manejo de listados de precios, esquema de
descuentos, manejo de promociones, sistema
tactil en el punto de ventas que permite una
atencion rapida a sus clientes.

Una de sus principales funciones consiste en
administrar todos los recursos requeridos para
producir los bienes y servicios que vende la
empresa, es decir, desde la compra y el control
del inventario, hasta el mantenimiento de los
equipos, entre otros. Igualmente, brinda una
solucién de control de proyectos, dirigida a
aquellas empresas que requieren registrar los
presupuestos y el control de estos.

Facturacion electronica

- ;Les podria ayudar en el tema de facturacion
electronica que tanto les ha costado a los
ferreteros?

- Si claro. Contamos con un moddulo que
permite la generacion en linea de las facturas
electronicas, con un monitor que permite
observar los pasos en los que se encuentra
cada documento. Asi como la aprobacion de las
facturas de proveedores.

- ¢ Qué otros servicios podrian ofrecerle a los
ferreteros?

Andlisis de requerimientos, con el fin de poder
ofrecerles un paquete de mddulos y servicios
acorde con su tamano.

Soporte remoto y servicios personalizados en
las areas contable, control de costos, logistica y
manejo de compras y ventas.



PACIFICO CENTRAL

m SC 1eno de fiesta

A ritmo de la Expo Ferjuca, en el primer fin de
semana de mayo, los clientes disfrutaron de
una ambiente lleno de ofertas, descuentos,
sorpresas, pero sobre todo muchas novedades
que siempre alistan las casas comerciales.

Méas de 40 casas mayoristas se hicieron
presentes, exhibiendo lo mejor de sus galas,
en conjunto con las actividades que Ferjuca
prepard para recibir y agradecer a sus clientes,
que llegaron provenientes de toda la zona
Pacifico y mas alla.

Aqui una muestra de lo que fue esta feria que ya
es toda una tradicion en esta ferreteria y en esta
zona del pais.

-!illucl
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El Ferretero

De cepa

FERRETERA!

Jonathan Castillo tuvo desde nino “la espinita” por los negocios y su amor por

las ferreterias. Ambos aspectos se combinaron y este joven emprendedor es,
hoy propietario de 2 ferreterias.

Heredia, Santa Rosa.-Si pasa por Ferreteria Santa
Rosa y ve a su nuevo duefio, quizas piense: iEs
muy joven para ser el propietario! Lo cierto es que
Jonathan Castillo no solo es duefio de esa —la que
asumio desde el 18 de enero-, sino también de
Ferreteria Castillo, ubicada en Santo Domingo y
que tiene cinco anos de estar funcionando.

iQue su juventud no lo engafne! Este joven
emprendedor es descendiente de un lingje
ferretero, y por lo tanto, trabajo en las ferreterias
de su abuelo —Carlos Castillo Vega- desde los
13 anos. Y es que don Carlos llegd a tener cinco
ferreterias, ubicadas en diferentes lugares del pais.
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Actualmente, Jonathan se encarga al 100% de Ferreteria Santa Rosa,
mientras que sus padres, Liliana Zuniga y Carlos Castillo se hacen cargo del
otro negocio.

Nueva administracion

Ferreteria Santa Rosa era propiedad de Jorge Chacdn, sin embargo, él tomd
la decision de pensionarse y queria venderle el negocio a alguien que supiera
de ferreterias. Por eso, aunque el negocio tenia “muchos novios”, ya que
esta muy bien ubicado, en una zona donde no tiene competencia alrededor,
donde el pueblo los apoya y vende bastante bien, decidid vendérselo a la
familia Castillo.

En un mal dia, segun Jonathan, lo minimo que atienden son 200 personas...



las ventas pasaron de 16 ¢ 17 millones mensuales, a 35 ¢ 40 millones.
¢, Coémo lo consiguieron?

De acuerdo con Jonathan su estrategia se ha basado en la atenciéon
al cliente, que es personalizada; y si el comprador necesita ayuda en
algun proyecto y requiere que se le brinde tiempo para explicarle algun
procedimiento, se le da.

Cuando Jonathan asumid el negocio buscéd surtilo mas —actualmente
cuentan con 8.000 items- y acomodar de forma distinta los productos,
de manera que la ferreteria se viera mas ordenada. Asimismo, aunque el
fuerte de este negocio es la parte ferretera, decidio incluir algunos tipos de
material pesado y pintura, pues su objetivo es cumplir con las necesidades y
peticiones de sus clientes.

Otra de sus estrategias fue contratar mas personal, pues anteriormente los
clientes se quejaban de que el servicio era lento.

También, a diferencia de la administracion anterior, Jonathan decidié que no
se iba a seguir facturando a mano, sino que instaurd un sistema de computo
y traté de mejorar el area tecnoldgica a fin de ser mas eficientes.

iBien capacitados!

Jonathan Castillo decidid implementar en su negocio algo que sus empleados
no habian recibido anteriormente: jcapacitaciones! Cada cierto tiempo se
quedan después del cierre, vienen los proveedores y realizan charlas de una
0 dos horas sobre alguno de los productos. Ademas, a Jonathan le gusta
hacer una reunion mensual con sus empleados para hablar sobre qué les
falta o qué han visto sus colaboradores que se puede mejorar.

A pesar de su juventud, Jonathan asegura
que sus empleados lo respetan, y que
mas bien, han sido una bendicion para él
y SU negocio, ya que son comprometidos,
eficientes, esforzados :y si algun dia deben
quedarse mas tarde, no le hacen problema.

Proveedores y aliados

Tener muy buenos proveedores ha sido
fundamental para este emprendedor, ya que,
segun explica, al tener dos negocios pequenos, s
dificil tener mucho material guardado en bodega;
por eso, sus dos ferreterias hacen pedidos
diariamente.

Ante eso, para Jonathan es indispensable que el
proveedor tenga un excelente servicio de entrega,
y si el proveedor le dice que tiene ruta a Heredia
todos los dias, le exige cumplir con eso.

“Eso no puede faltar aqui, porque por el tamano
de la ferreteria, nosotros no podemos tener mucho
volumen de material y entonces la mercaderia se
nos acaba muy rapido; por eso necesitamos que
todos los dias esté entrando material”, explica.

Sus numeros
- Superficie: 100 m2

- NUmero de empleados: 5
- Promedio de clientes atendidos
por dia: entre 250 y 300
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presupuesto y el calculo del material para 2
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“Lo mas importante para un cliente es el tiempo”, por eso, en Depdsito Arenal
procuran ser rapidos, eficientes y honrados, para que el cliente se vaya con lo
que llegd a comprar y que eso sea en el menor tiempo posible.

Coronado, San José.- Depdsito Arenal nacié en las manos de José
Antonio Cordero, un hombre trabajador, que hace 24 anos se dedicaba
a la construccion y por ello, conocia mucho de los productos que se
venden en un depdsito.

“Como iba a comprar a los negocios, me gustaba, y yo sentia que podia
comenzar uno y levantarlo”, recuerda.

Decidié adquirir una ferreteria ya existente —que se llamaba Depdsito
y Ferreteria Dulce Nombre-, pero cuando sus hijos, José Fernando vy
Gustavo, comenzaron a trabajar con él y entraron con la sociedad nueva,
decidieron llamarlo “Depdsito Arenal”, un nombre corto, pegajoso y facil
de recordar.

Los inicios fueron duros, y mas que era un depdsito muy pequeno. De
hecho, sus propietarios recuerdan que, al principio, los proveedores no
les querian vender porque habian otras ferreterias adelante, y por eso,
ellos se las ingeniaban, comprando material a otros depdsitos para poder
venderles a sus clientes.

“Correr, perder fletes y esforzarse al maximo por no tener dinero... aunque
ni teniendo el dinero nos querian vender. Después, cuando ya vieron
que trabajabamos bien y que fuimos haciendo que el negocio creciera,
entonces mas bien los proveedores nos buscaban para vendernos”,
asegura José Fernando Cordero, Propietario de Depésito Arenal.
“Gracias a Dios, al esfuerzo de todos los colaboradores, a lo que hemos
hecho y a préstamos bancarios, hoy estamos aqui. Nosotros nunca
tuvimos un capital de herencia para desarrollarnos, todo ha sido a puro
esfuerzo”, agrega.

¢, Cémo han logrado mantenerse por tantos afos? La respuesta de
Fernando es contundente: Lo han conseguido porque son un negocio
familiar y por la unién que siempre los ha caracterizado.

No ha sido facil, pero Fernando asegura que los hijos siempre han
respetado la voluntad de su papa. Y ahora, muchos afnos después, don
José Antonio mas bien, ha ido delegando el trabajo y responsabilidad en
sus dos hijos, eso si, sin dejar de trabajar en conjunto con ellos.

Ademas de ser una familia unida y trabajar en conjunto, para Depdsito
Arenal ha sido fundamental el servicio al cliente que ofrecen, la buena
atencion y solucionarle al cliente los problemas de materiales que pueda
tener. Porque ellos, al estar tan cerca de la construccion —José Antonio es
constructor- saben muy bien para qué sirve cada producto y con qué se
puede sustituir, para asi satisfacer las necesidades del cliente.

Otro de sus servicios es que le pueden ayudar al cliente a sacar los
presupuestos y a calcular los materiales que necesitan para el trabajo
qQue quieren realizar.

Todo eso ha hecho que las personas confien en Arenal, porque saben que
no les van a robar. Ademas, utilizan un muy buen sistema de cémputo,

con el que se mantienen muy atentos de todo lo
que pasa en la ferreteria, 1o que sale y o que no,
para evitar que ocurran robos.

Depodsito Arenal no es solo materiales de
construccion o ferreteria, sino que también
ofrecen tenis y ropa deportiva.

La razon de esto es que el Depdsito ha tenido
una gran relacion con el futbol, no solo porque
José Fernando jugd de manera profesional en
Primera Division —con Pérez Zeledon-, sino
porque ellos patrocinan el equipo de futbol
femenino Arenal Coronado -y fueron duefnos
por muchos anos-, todo eso les ayudo a nivel de
publicidad. “Fuimos campeones varias veces”.

Anteriormente, tuvieron una tienda deportiva y
por eso les parecid conveniente juntar ambos
negocios, ademas de que tienen una plaza,
contiguo al Depdsito, y son duefios de una
cancha de futbol. “Nos gusta mucho desarrollar
el deporte”, asegura Fernando.

Si hablamos de materiales de construccion vy

Sus cifras

- Afo de fundacion: 1995
(Coronado), 2013 (La Trinidad)

- NUmero de empleados: 20
(Coronado), 6 (La Trinidad)

- Superficie: 6000 m2 (Coronado)
y 1057 m2 (La Trinidad)

- Promedio de clientes atendidos
por dia: 230, aproximadamente

productos ferreteros, también ofrecen variedad
de calidades, pues si no le ofrecen al cliente las
diferentes opciones, no podrian mantener el
negocio, ya que no todos sus clientes buscan
calidad, y algunos se van por precio.
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Le lg experiencia

AL EXITO!

Fernando Angulo inici6 su vida como empresario ferretero con Ferreteria Cordoba

hace 17 anos. Hoy, ese negocio tiene 4.800 items y atiende a 150 personas

diarias. Ademas, desde hace 5 ainos se unié con Esteban Salas y juntos abrieron

Ferresoluciones, un negocio de 7.000 items que atiende 300 clientes diarios. Y
. van por mas, jahora buscan importar productos!

Los Yoses, San José.- Fernando Angulo inicid en
el mundo ferretero hace 17 anos, cuando abrid
- - su primer negocio: Ferreteria Cérdoba.
,1
- “Estudié electricidad en el colegio y busqué
';,,a‘;;—m»w” ’ o HUisessel  trabajo en esa rama. Se me presentd la
E 8 r{lq}{mt oportunidad de trabajar en una compania donde
vendian articulos eléctricos, y como tenia que
% ﬂ estar visitando ferreterias, un dia me dije: ¢ por
X qué no tener una? Y asi fue como nacio la idea.
Empecé en un local muy pequeno, que podia
medir si acaso unos 30 metros cuadrados, ahi
mismo en Barrio Cérdoba, y poco a poco fuimos
ampliando el negocio”, asegura.

Segun Fernando, al principio fue muy duro.
“Recuerdo que el primer mes lo que se vendia
eran tres mil, cuatro mil, cinco mil colones
diarios; y al mes se vendieron 28 mil... jeso para
mi fue una millonada! Ya después de ese primer
mes, el barrio nos empezd a comprar mas,
porque toda la plata se la metimos al negocio en
mercaderia, no pusimos ni siquiera publicidad. El
segundo mes ya colocamos un rétulo que decia:
ferreteria, y ahi fuimos creciendo poco a poco”,
rememora.

Crecer es todo un proceso, Yy al inicio, Fernando
tuvo que, incluso, ir a comprar material a otras
ferreterias —y ganarse cinco o diez colones- con
tal de abastecer su negocio y no decir: “ino hay!”.
La ferreteria fue generando mas y mas ingresos,

El consejo de estos hasta que Fernando decidi6 que queria
ferreteros para expandirse. En el 2015, se uni6 a Esteban Salas -
. Quienes desean quien trabajaba para Fernando- y juntos crearon:
'n'g'ggg{‘er}?goc'o Ferresoluciones, un negocio que practicamente
po, es D

dejarse vencer
_ Ichar'y creer en si “El asunto es que cuesta mucho salir de un
mismos. negocio, entonces Esteban y yo acordamos que

fbamos a trabajar en una sociedad, pero que yo
iba a estar poco en Ferresoluciones, pues mas




que todo iba a estar en Barrio Cérdoba; y él se iba
a encargar de Ferresoluciones al 100%”, afirma.

Un negocio exitoso

Ferresoluciones nacié con la suerte de su lado.
Fernando Angulo ya se habia creado un nombre
con Ferreteria Cordoba. Ademas, el negocio le
dejo dinero suficiente como para montar una
ferreteria mas grande y surtida.

“Aqui fue mucho mas facil porque la plata que
teniamos era bastante, y aparte de eso, ya los
proveedores sabian quién era Fernando Angulo
y nos abrieron las puertas —no nos negaron el
crédito-, entonces empezamos bastante fuertes,
bien surtidos y desde el principio nos ha ido
bastante bien”, comenta.

Ademas de que la amplia experiencia de sus
propietarios esta de su lado, estas ferreterias se
caracterizan por brindar un ambiente muy bueno
y una atencion personalizada, que invitan a los
clientes a visitarlos.

“Chineamos muchisimo a nuestros clientes, y
no los vemos como clientes, en su mayoria son
amigos o los convertimos en muy allegados.
Ellos vuelven por la atencion que les brindamos,
ademas, por supuesto, de los buenos precios
que manejamos”, expresa.

Parapoder brindar ese servicio sobresaliente, para
ellos es indispensable mantenerse actualizados,
por eso, les gusta realizar capacitaciones
con los proveedores y todos sus empleados,
regularmente.

ilmportadores!

Actualmente, estan trabajando en un nuevo
proyecto: la importacion de una linea ferretera
desde Meéxico. “Si Dios lo permite, este ano
empezamos a importar, y esa sociedad nos va
a vender a las dos ferreterias. La idea es que el
proximo ano ya empecemos a venderle a otros
negocios ferreteros”.
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ENERCOM

oremio a sus clientes

En su evento anual, y en conjunto con Masaca, Enercom aprovechd paracompartir
y premiar a sus clientes, ademas para estrechar mas los lazos de amistad con
proveedores y demas amigos.

En una actividad de junio, en el Hotel Crowne
Plaza Corobici, Enercom cit6 a sus clientes
para entregar los premios e incentivos anuales
por su pasion en las ventas de productos que la
companfia fabrica y distribuye.

Un evento dirigido por Mario Salazar, Presidente
de Masaca, y su sefora esposa Miriam Sandoval,

y quienes ademas de felicitar el esfuerzo de los clientes, rindieron homenaje
a personas que a lo largo de la trayectoria de la empresa, le han tendido la
mano para llegarse a consolidar en los distintos mercados en que operan.
Los clientes presenten agradecieron la oportunidad de compartir, mientras
disfrutaron de una cena y un entremés artistico.

Aqui algunas de las vivencias mas importantes en esta actividad:




SQVY
INNOVACION

EAGLE

Linea de productos
inteligentes Eagle Smart,
permite controlar luces y
electrodomeésticos de
manera remota por
medio de su dispositivo
movil. Sélo descargue el
APP y disfrute de sus
beneficios.

PRODUCTOS
CERTIFICADOS

Tel: (506) 2261-1515

Fax: (506) 2237-8759

Zona Industrial Z, La Valencia
Heredia, Costa Rica

P www.eagle.cr
f Eagle Centroamericana




Capacitarse en linea:
UNA NECESIDAD

Los robots, la automatizacién y el software han demostrado ser capaces de
sustituir alas personas. Tener una segunda profesion o conocimientos adicionales
. es indispensable en el mundo laboral que se avecina.

Millones de personas de todo el mundo siguieron cursos en linea en
el 2017. Los estudiantes en linea buscan avanzar en sus carreras y se
sienten atraidos en su mayoria por los cursos de “tecnologia de punta®.
En el 2018, se espera mas de lo mismo, segun las principales plataformas
de educacion en linea. Codificacion y Telemética fueron las tendencias
que dominaron los afnos anteriores.

Se puede predecir que la Ciencia de Datos y la Informatica se encontraran
entre la areas tematicas mas populares de este 2018. Ambas disciplinas
son vitales para llegar a los nichos adecuados de mercado, por los
medios correctos y en el momento preciso.

Las organizaciones — que mencionamos abajo — ofrecen cursos de la
mas alta calidad de instituciones de educacion asociadas, reconocidas
por su compromiso con excelencia en la ensefanza y el aprendizaje.

Muchos de los cursos ofrecidos se dan en diferentes idiomas, incluyendo
el castellano. Algunas de ellas otorgan certificados de participacion.

Coursera
Coursera se ha asociado con universidades lideres de los EE. UU. y de
todo el mundo para ofrecer cursos en linea que cubren cientos de temas
diferentes.

Esta plataforma de educacion virtual — nacida en el 2011 — ha indicado
que los tres cursos mas populares de Coursera, segun el promedio diario
de matriculas, estan relacionados con: Inteligencia Artificial, Aprendizaje
Automatizado, Redes Neuronales y Aprendizaje Profundo.

Por otro lado, los cursos sobre pensamiento analitico y programacion de
computadoras también tuvieron alta demanda.

La Introduccién al Pensamiento Matematico de la Universidad de Stanford
(EE. UU.) alcanzo el cuarto puesto en la lista de Coursera en 2017.

Guia para comenzar con Python de la Universidad de Michigan (EE.
UU.) se convirtid en el sexto mas estudiado. En séptimo lugar estuvo
Algoritmos, de la Universidad Princeton (EE. UU.).

La direccion de Coursera, cree que la Intelligencia Artificial, Blockchain
y cualquier tema relacionado con los negocios y el Analisis de Datos
seguiran creciendo en importancia.

Codecademy
Previamente, respaldada por la Casa Blanca, Codecademy se dedica a
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ensefar a las personas como codificar, y esta
disponible de forma gratuita. Mientras que otros
cursos de codificacion en linea son un entorno
de “aprende a tu propio ritmo”, Codecademy
motiva a los estudiantes a mantener un ritmo
rapido utilizando grupos de apoyo y un sistema
de puntos.

Codecademy es una plataforma interactiva en
linea que ofrece clases gratuitas de codificacion
en lenguajes de programacion como Python,
PHP, JavaScript, y Ruby, asi como lenguajes de
marcado incluyendo HTML, CSS2, CSS3 y uso
de API’s.

edX

EdX, una organizaciéon sin fines de lucro que
ofrece cursos gratuitos en linea de mas de 100
instituciones, incluidas la Universidad de Harvard
y el Instituto Tecnoldgico de Massachuset (MIT).
Siete de sus diez mejores cursos en 2017,
fueron relacionados con la informatica y
la programacion, el analisis de datos y la
inteligencia artificial.

Destacan la Introduccion a Python para Ciencia
de Datos de Microsoft e Inteligencia Artificial de
la Universidad de Columbia (EE. UU.), ambos de
reciente lanzamiento. La organizacion también
anadié en 2017, Blockchain para empresas, un
curso de la Fundacion Linux.

Udacity

Udacity es una plataforma con un fuerte
enfoque en la tecnologia, con una seleccion de
cursos pequenos pero bien disenados. Sibusca
incursionar en la ciencia de los datos (llamado
el “trabajo mas sexy del siglo XXI”), el programa
de ciencia de datos de Udacity cuenta con una
impresionante lista de profesores de companias
como Salesforce y Facebook.

Udacity afirma que expandira su plan de
estudios existente en Inteligencia Artificial y
sistemas autébnomos.
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El boletin de TYT, con lo
Gltimo de la informacion y
capacitacion en linea para

el sector ferretero y de la
construccion. Su
contenido es de gran
valor, pues se convierte en

una fuente de ideas y

consejos, con datos
veraces y oportunos.




