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Planta de Morteros
mas moderna de Centroamérica

Aqui fabricamos morteros

de calidad

constante y controlada

La confianza que ofrecen nuestros morteros,
se obtiene de los altos estandares de calidad
de nuestras materias primas y una fabricacion

automatizada que produce morteros
industrializados de maxima calidad.
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Precio por galon

Mi mundo es mejor con Lanco

Teléfono: 2438-2257 e www.lancopaints.com e Siganos en @




Marcos Duenas, Presidente de INTACO,
en la planta de la empresa. Una edifi-
cacion de 45 metros verticales.
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Creatividad e innovacién

Theodore Levitt, un vigjo y sabio amigo, siem-
pre decia cuando se proponia algo en una
reunion, nunca faltaban los “creativos” que
querfan hacer cambios mayores, por lo gene-
ral, fuera de contexto y lejanos de la realidad.

18 ESPECIAL NICARAGUA

Los empresarios ferreteros nicaraglienses
muestran cada dia un potencial por crecer en
un mercado que, aunque enfrenta las dificulta-
des de un desarrollo rezagado, y una situacion
econdmica dificil, sigue ofreciendo oportunida-
des. Incluso, en el negocio, muchos de ellos, a
base de una distribucion de productos, han
desarrollado ese ojo clinico que marca a los
que buscan el éxito.

32 EXPOFERRETERA

Inicié6 el contagio de la Expo

Cada vez son mas las empresas que se
apuntan con Expoferretera 2013. Expositores
la catalogan como una oportunidad que
refuerza la fidelidad en los clientes.

15 EN CONCRETO

Construccion, en realidad ¢estas bien?
A pesar de que las cifras de crecimiento son
positivas, la construccion sigue sin despegar
y se sigue viendo “ahogada” por la carga
impositiva que soportan varios materiales
para la construccién, 1o que provoca que 10s
compradores se alejen de los puntos de
venta.

4 DICIEMBRE 12 TYT o www.tytenlinea.com

28 PERFIL

45 metros de eficiencia

INTACO desarrolld nuevos esquemas de
productividad, y a través de ellos busca
romper con la forma “artesanal” y tradicional
que tiene la construccion en la implementa-
cion de morteros.

34 PRODUCTOS
FERRETEROS
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Hugo Vargas, Propietario de una ferreteria,
en el mercado de la Coca Cola, desde
hace 40 afos, dice que su herramienta de
actualizacion es internet.

36 £ FERRETERO

Ferretero con todas las de la ley...

En el mercado de la Coca Cola, casi al final,
por el lado oeste, ese dia, un lunes, a la hora
en que ni siquiera las gallinas han salido a
poner, nos encontramos a Hugo Vargas,
Propietario, desde hace 40 afios de su ferre-
terfa que lleva su nombre y quien a fuerza de
su trabajo, ademas de ferretero, consolido
una segunda profesion: abogado.
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Disfruta la magia

iEn Protecto te deseamos una navidad llena de magia y de
color, y que en este 2013 todos tus suefos se hagan realidad!
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Muy de cerca:

Estimado Hugo, primero que todo, fue un gusto tenerle en nuestra planta hace unas semanas.
Mi papa y yo concordamos en lo grato que fue compartir ese rato.

Escribo para agradecerle y felicitarle por el articulo que escribid sobre INTACO. Es increible
como pudo abarcar tantos temas en una redaccion tan amena y fluida. Mil gracias de nuevo,
y muchas felicidades por su habilidad.

Un cordial saludo,

Kristel Duerias A.

Gerente de Mercadeo Regional
INTACO International Holding Ltda.
Tel: (506) 2211-1790
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Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net

@ Trabajard mejor 0 no una
persona motivada?
¢Incrementard su produc-

tividad més alla de las metas pro-
puestas? Por supuesto que si, una
respuesta simple y facll de
entender...

Pero también, aqui es donde uno
podria decir que todo depende...
oY de qué depende? De cuanto
dure la motivacion, podriamos
decir.

Sin embargo, mas que motivacion,
me afreveria a decir que hoy los
empleados, colaboradores, manos
derechas o izquierdas, talentos, -0
€omo quiera que se les llame en la

) 4

vida moderma- reaccionan mejor al
trabajo cuando pueden dejar
“volar” su creatividad.

Creatividad no es precisamente
“dejar hacer lo que sea”, sino mas
bien promover la innovacion, la
forma diferente, pero eficiente
para hacer las cosas, algo asi
como dejar poner un poco de
magia en el negocio. Y tampoco
se trata de tenderse en un liberti-
naje laboral.

iVeamos  coémo  funcional
Suponga que decide dar un pre-
mio, digamos un vigje a la playa
con todos los gastos pagos, al
empleado que desarrolle la mejor
idea que se pueda implementar y
que redunde en mas ventas...
Aqui podrian pasar dos cosas:
que salga una idea tan genial que
haga verdaderamente diferencia
en la tienda. Y que los duerios de
otras ideas que no se implemen-
taron, inicien el camino de la
desmotivacion.

Todos llevamos siempre pensa-
mientos innovadores en 10s bolsi-

En nuestra proxima edicion

ENERO / TYT 199

Especial: Sistemas constructivos y techos prefa-
bricados, fihrocemento, pretensatos, zinc, cielo-
Irasos, aislantes, sistemas prefabricados.

Las novedades que copan el mercado y que generan que los

ferreteros incrementes sus ventas. Un especial que marcara la

pauta de los empresarios ferreteros para direccionar sus inver-
siones en el afio, hacia este tipo de productos

Cierre Comercial: 03 de Diciembre

8 DICIEMBRE 12 TYT
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llos de nuestros cerebros, es
cuestion de saber donde buscar
y aplicarlos.

Considero que es mejor tratar de
promover, en quienes trabajan
en el negocio, la generacion
espontanea de ideas innovado-
ras y que éstos a su vez obten-
gan el reconocimiento publico
por su aporte, lejos de internarse
en una competencia encarnizada
pOr un premio que a veces 1o
que deja es un ganador, y detrés,
un ambiente negativo y adverso
para la organizacion.

Ojo que no estoy diciendo que
se eliminen los premios tangi-
bles, solo que en aspectos del
aporte de ideas, deben generar-
se a base de conocimiento y no
de competencia por un premio.
Los premios pueden servir para
otro tipo de concursos internos.
Haga que sus colaboradores se
sientan parte del negocio, que
son tomados en cuenta, que se
les reconoce el aporte de sus
ideas, que generan valor,

Antinciese en TYT B27.
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Braulio Chavarria
braulio.chavarria@eka.net
Tel.: 2231-6722 ext.137
Cel: 7014-3611

BESTLY

Distribuidores para C.R.
Matex, Cofersa
Grupo Cantarrana.

Importador Mayorista:
Relieve America PZ S.A.
Tel: (506) 2291-5765



PINCELADAS

“Cria fama y échate a dormir...” Lo que pasa es que en Distribuidora
Fama, parece que no aplican este dicho, porque lejos de dormirse se
han dedicado a reinventarse y a innovar en la venta.

De la falta de parqueo ya se olvidaron porque habilitaron un lugar cémo-
do para que los clientes dejen sus carro. Ahora cuentan con un negocio
que sobrepasa los 600 m2.

Pero lo mas importante segin Jorge Bustos, Encargado de Compras,
es que han “echado mano” de otro tipo de compradores y que no
necesariamente llegan hasta la ferreterfa.

“Nos hemos convertido en proveedores de varias empresas, sobre todo
a nivel industrial que requieren de articulos ferreteros, y el contacto y el
grado de confianza es tan fuerte que a veces solo nos llaman para hacer
el pedido”, dice Bustos.

Bustos dice que incluso la voz se ha ido corriendo y muchas veces, no
siquiera conoce en persona a los compradores.

“Los sistemas de pago de estas empresas son muy efectivos y en eso
no hemos tenido problema”.

Bustos habla de compras importantes y constantes. “Lo que si no se
puede hacer es enviar pedidos incompletos, pues requieren de preci-
sién y eficiencia, y no pueden darse €l lujo de andar haciendo pedidos
de negocio en negocio”.

Bustos dice que ante este tipo de pedidos si algo no tienen, “toca correr
a conseguirlo. Son ventas que hay que aprovechar. Hay que tener sumo
cuidado porgue no se permiten fallas”, dice Bustos.

Bustos ha hecho practicamente una ley al decir que “puede no tenerse
de todo, pero hay que conseguirle de todo al cliente”.

= _-.*_- i
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Jorge Bustos, Encargado de Compras, Jeremy Lara y Enrique
Vasquez del Area de Ventas de Distribuidora Fama, en Alajuela,
forman parte de las 12 personas que a diario atienden a los mas

de 100 compradores que les visitan.

\

A

Sergio Arglello, Gerente General de Ferreteria Arpe en San
Rafael de Alajuela, administra un negocio de 1200 m2, y que la
clave ha sido entender al cliente. “Los maestros de obra necesi-
taban que abriéramos temprano, y aqui estamos”.

Hijo de tigre sale pintado... Asi dice el dicho que pareciera aplicarse
bien a la ferreteria Arpe San Rafael de Alajuela, pues desde que abrid
Sus puertas, siguiendo los pasos de Arpe Alajuela, parece haber dado
en el clavo en la zona, pues su gerente general, Sergio Argliello, dice
que para ellos abrir, fue caer en una zona en crecimiento.

“‘Aqui hay mucha industria y clientes muy constantes, ademas nos
dimos cuenta que hay mucho maestro de obra, por 1o que tomamos
la decision de abrir desde las 6:30 am, que es cuando méas pasan a
buscar productos”, sostiene Arglello.

Incluso asegura que “no creiamos que fbamos a obtener estos resul-
tados en tan poco tiempo”, dice Sergio.

Los resultados son claros y se respaldan con las méas 300 visitas en
promedio que reciben a diario.

Sergio dice que es cierto que el nombre v la tradicién les ha ayudado,
pero también rescata la ayuda de sus 13 colaboradores. “Aqui hay
personas muy valiosas que han entendido que una buena atencion
hace la diferencia, y eso solo o da el contacto directo con los compra-
dores para entender claramente lo que necesitan”, afiade Sergio.
Aunque no dio mayores detalles sobre las cifras de crecimiento que
poseen, si alcanzan el par de digitos con respecto al afio anterior.
“Siempre hay que buscar la mejora continua y saber que todo es mejo-
rable. Esa es nuestra mejor medida”.

tytenlinea TYT DICIEMBRE 12 9



Cumpliendo con el
Nuevo Codigo

Eléctrico Nacion

LA LUZ ES TUYA

PINCELADAS

Hace cerca de 6 afios tomo la decision de entrarle al area de ferreterfa y materiales para la
construccion, y junto a su familia fundé Constru Vargas, un negocio ubicado en Guadalupe de
Alajuela, a poco méas de 7 kilometros del centro de la ciudad.

Lo cierto es que Elias Vargas no se amedrentd v lejos de eso, ha desarrollado su ojo clinico para
la administracion del negocio.

“Entendi que la atencién lo es todo. El cliente espera mucho de nosotros y por eso hay que darle
mucho”, afirma Vargas.

Cuando le preguntamos a Vargas que definiera su competencia inmediata, nos hizo ver que sus
competidores principales estaban en el centro de la ciudad, pero que sabia que a muchos
compradores, por lo saturado y la falta de parqueos, preferian otras condiciones de negocios.
“Aunqgue pequefio, siempre hemos tenido pargueo y eso nos da alguna ventaja. Otro detalle es
gue nos preocupamos por tener de todo”, dice Elias.

“Al cliente le gusta la comodidad, que lo atiendan bien, y cuando tiene eso, el precio pasa a
segundo plano y casi a tercero”, apunta Elias.

Entiende que no todos los productos dejan la misma ganancia, pero al igual dice “hay muchos
que es necesario tenerlos porque ayudan a vender los que dejan més utilidad”.

En ese sentido, dice que la parte de ferreterfa, indudablemente, es el area a la que se le saca
Mas ganancia, “pero por ejemplo, no se puede dejar de vender cemento porgue si no hay, se
perdid una venta y la recompra de otros productos porque €l cliente no volvera”.

Constru Vargas es un negocio de 1000 m2, en el que trabajan 11 personas que atienden en
promedio 120 clientes diarios.

S i
Elias Vargas, Administrador de Cosntru Vargas, afirma que con 6 afos que lleva en el
negocio, dice que es tiempo suficiente para que su familia se haya compenetrado y
convertido en empresarios ferreteros.

10 DICIEMBRE 12 TYT o tytenlinea.



PINCELADAS

Congreso postergado mCOH greso
Ferretero TYT

El Congreso Ferretero, que conforma una oportunidad de actualizacion para todos los
empresarios del sector, se trasladé de fecha para los primeros meses del afio, y que opor-
tunamente estaremos confirmando e informando.

La puesta en marcha de este evento, habia cobrado mucho interés sobre todo, por la
diversidad de temas, entre ellos, conocer un poco mas sobre los alcances de las nuevas
modificaciones al Codigo Eléctrico, en un panel con los diversos representantes de l0s
fabricantes de materiales y productos eléctricos.

Existe la probabilidad de que el Congreso Ferretero, ademas de variar su fecha, también
modifique su horario, con una agenda para la tarde - noche, para dar mayor posibilidad a
los empresarios de no tener que descuidar por muchas horas Sus negocios.

El evento sigue en pie, y TYT estaria comunicando de forma oportuna los nuevos parame-
tros que estarian rigiendo para su realizacion.

Para mas informacion: Tel: (506) 2231-6722

$2340 millones incluyendo deuda

El anuncio de Sherwin Wiliams de comprar al grupo mexicano Consorcio Comex, de verdad que
causo alin mas turbulencia en las aguas del mercado de pinturas, que ya de por si, estan en un
mar muy picado y con olas que amenazan salirse hasta la calle..

Con esta operacion, la mayor productora de pinturas de Estados Unidos, incrementara signifi-
cativamente su presencia en mercados donde tiene pocas tiendas. La mexicana también gana
con este acuerdo, ya que potenciara su expansion de largo plazo, considerd el director general
de Comex, Marcos Achar Levy.

Aunque se intentd conocer las versiones de Sherwin Wiliams en el pais, en este momento care-
cen de gerente para Costa Rica, y en El Salvador, indicaron que no pueden referirse al tema.
Por otra parte, en la siguiente edicion, darlamos a conocer el pensar de Comex quienes se
muestran muy contentos, y mas porque ya estrenaron sus nuevas oficinas en Guachipelin de
Escazu.

En Comex Costa Rica,
estan mas que felices con
esta transaccion que coin-
- cidio con el estreno de sus
| nuevas instalaciones. Aqui
\ Horacio Dobal, Barbara
Rivas y Diego Gonzalo
Foresi.

tytenlinea TYT DICIEMBRE 12 11
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BROCHA
SINTETICA
COMUN

BROCHA
PLUMATEK

FRITLRL FWTUHAA
- Excelente para recortes
- Retiene mas pintura

- Mejor cobertura

- No raya la pintura
- Disponible en todas las medidas

Distribuidor Excluswvo: i www.rosejo.com




MERCADEO

nnovacion, como bien decia
Theodore Levitt, es hacer
nuevas cosas. ‘Pensar vy
hacer” son dos cosas distintas.
La RAE (Real Academia) define
estos términos de forma clara'y
contundente, que algunos
autores la repiten, cambiando
una que otra palabra, para
parecer inteligentes:
- creatividad. 1. f. Facultad de
crear. 2. f. Capacidad de crea-
cion.
- crear. (Del lat. crea-re). 1. tr.
Producir algo de la nada. Dios
cred cielos y tierra.
- innovar. (Del lat. innova-
re). 1. tr. Mudar o alterar
algo, introduciendo nove-
dades.
- innovacion. (Del lat.
innovati(o, -o-nis). 1. f.
Accion y efecto de
innovar. 2. f.

do.
Un libro muy repeti-
do dice que la creatividad

se puede definir como “la pro-
duccion de ideas novedosas y
Utiles”. Otro dice que innovacion
es la “transformacién de una
idea nueva en un nuevo produc-
to 0 servicio, o la mejora de una
en la organizacion o proceso “.
(Vaya originalidad en la creacion
de definiciones de estos auto-
res).

Ahora, todos
$0mos creativos
Somos muchos los

' que pensamos en cosas

. nuevas que deberian hacerse:
. ideas creativas. Como nifio criado
entre montarias, recuerdo que, tendido en la
llanura, pensaba en un puente que fuera de unas monta-
nas a las otras. Nunca dudaba que era algo posible. La idea de
Creacion o estar sobre ese enorme puente mirando hacia abajo, donde yo
modificacion
de un pro-
ducto, y su
introduccion )
en un merca-
realidad. Son, en otras palabras: suefios, simples suefios. Todos los tenemos a diario,

estaba, me parecia fascinante.
De verdad, no me importaba para nada si era 0 no posible. La idea misma
era suficiente para quedarme contento y seguir elucubrando sobre la forma y
color del enorme puente que cruzarfa montanas, para ir a ninguna parte.
La creatividad, como mi suefio de nifio, no siempre tiene como objetivo que se haga

de ahi el éxito que tienen los juego de azar y en especial la loterfa. El que compra un
numero de loteria sabe que las posibilidades de ganar son minimas -una en cientos de
millones-. Lo que se paga por un billete de la loterfa es minimo en comparacion con las alegrias
que nos da el llamado “suefo de fin de semana”, en que pensamos la forma en que vamos a
gastar los millones que recibiremos. Para ganar en la loteria es necesario comprar ndmeros. De
lo contrario, nos se puede tener hermosos suefios de fin de semana.

12 DICIEMBRE 12 TYT » www.lyvienlinea.com
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Por Jorge E. Pereira

Creo que en las escuelas de politica y negocios se ha dado demasiada importancia a despertar la
creatividad de los estudiantes. Se olvidan que es la mitad de la forma de hacer un pan que pueda
comerse.

De ahi que las promesas de los politicos siempre sean espectaculares. “Vamos a construir puentes
entre montanas” es algo que dicen y repiten a diario, figurativamente hablando.

Las ingenuas masas, nifos hambrientos de novedades -cansados del pasado- las creen. Yo perso-
nalmente habria votado, sin pensarlo, por algin politico que hubiese prometido crear “mi creativo
puente imaginario”.

En una encuesta a mas de 1500 ejecutivos de IBM alrededor del mundo la mayoria de ellos indicaba
que la creatividad es un factor crucial para el éxito del futuro. Esto ha llevado a que se hayan desa-
rrollado una buena cantidad de metodologias para desarrollar la creatividad, con las que todos pode-
mos llegar a ser pasmosamente creativos.

Necesitamos “innovadores”

Innovar es diferente. Emprender la tarea de concretar algo requiere de innovadores. Lo que hacen las
cosas, pese a todo, son los “emprendedores” o una palabra hermana de ella: “empresarios”. Estos
son los que “crean 0 modificacion un producto, y o introducen en un mercado”, como lo define la
RAE.

En ocasiones -extremadamente reducidas- la creatividad e innovacion se dan simultaneamente
en seres excepcionales, como en el caso de Tessler, Marconi, Bell, Jobs. Todos ellos tomaron
creativas ideas que flotaban en el ambiente, llevandolas a convertirse en realidad, luego de
grandes trabajos.

Emprender es la clave

No todos entienden el sentido general de la palabra “emprender”, que ahora se
suscribe solamente a quienes quieren iniciar un negocio. La acepcion de esta
palabra es mucho mas amplia. La RAE define “emprender” solo como ella puede
hacerlo: “Acometer y comenzar una obra, un negocio, un empefo, especial-
mente si encierran dificultad o peligro. Tomar el camino con resolucion de
llegar a un punto.”

La clave de la creatividad es decidirse a poner tiempo y recursos en una
idea creativa, sin tener en cuenta la dificultad o el riesgo que ello involu-
cre. Son muchos los que tienen la capacidad de dibujar y pintar.
Demasiados quizas. Pero, los pintores que han logrado llegar a ser
grandes maestros, no siempre tenian gran creatividad. La diferencia
que hay en todo gran maestro de la pintura es que pintaban dia y
noche. Hacian miles de dibujos y cuadros, con pertinente obsesion.

Fuente: www.mercadeo.com
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Theodore Levitt, un
viejo y sabio amigo,
siempre decia cuando
se proponia algo en una
reunion, nunca faltaban
los “creativos” que que-
rian hacer cambios
mayores, por lo general,
fuera de contexto y leja-
nos de la realidad. Decia
mi amigo sabio que
para combatirlos solo
habia que decirles: “Me
parece perfecto e inteli-
gente lo que has sugeri-
do. Por tanto, te nom-
bramos encargado de
coordinar y realizar el
proyecto”. “De esta
forma”, decia mi amigo,
“veran que no hablan
mas y sus brillantes
ideas quedan en nada”.




EN CONCRETO

Olman Vargas, Presidente Ejecutivo del CFIA, se
mostré cauto al indicar que de cara al 2013, la
construccion no tendria “un crecimiento enorme,
pero esperariamos que fuera por el orden de un

m ’y
Construccion, en
y
re a I I d a d — e sta s I' I e “ ﬂ Sin embargo, Vargas es sumamente claro al indicar
c u que “estamos muy optimistas de que nada de esto

se va a dar, y de acuerdo a como se han movido las

estadisticas, esperariamos un afio con crecimien-

”

to”.

Claro al consultarle sobre su porcentaje de estima-
cidn para el afo siguiente, Vargas se mostro cauto
al agregar que “no serd un crecimiento enorme,
pero esperariamos que fuera por el orden de un
10% con respecto a este 2012".

Precisamente al calificar este afo, Vargas dice que
considera que ha sido muy bueno, tomando en
cuenta la caida que se dio en el 2009 y que afectd
principalmente a provincias como Guanacaste que
sigue sin experimentar mucha mejoria.

Claro, después del 2009, 2010 e incluso 2011, que
juntos conformaron una caida estrepitosa, cercana
al 40% en los indices de la construccion.

Rlentador

Precisamente, al consultarle por los empresarios del
sector ferretero, sobre lo que podrian esperar, a
criterio del director, este dinamismo de crecimiento,
por lo que marcan las mismas estadisticas es muy
l6gico que “siga igual, por lo menos hasta el primer
semestre del afio, y consideramos que no habria
mucha variacion para finales del 2013”.

Sobre el 18% de crecimiento con que cierra la
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construccion, Vargas es enfatico al decir que tiende un panorama alentador, sobre todo si se com-
para con los crecimientos “endebles” que se registraron en el 2010 e incluso 2011.

“Uno podria decir que el sector empieza a comportarse de una manera mas estable, dirlamos que
ya podemos hablar de recuperacion, aunque adn estamos muy lejos de los porcentajes que se
dieron en el “boom” constructivo”, analiza Vargas.

Raénald Lobo, Propietario de la Ferreteria El Lobo Ferretero, cerca de la frontera con Panama, opina
que “la construccion se ha mantenido estable. Se sigue vendiendo y en nuestro caso, estamos
aprovechando los nuevos proyecto, mantenimientos y remodelaciones”, asegura.

Lobo piensa que los nimeros aun pueden aumentar. “Soy optimista porque sabemos que los
mercados son asi, tienden a la baja y de un momento a otro suben y se mantienen. Las ventas
aunque se mantienen estables, si respiramos un panorama muy diferente a otras épocas. Esperaria
que para el ano siguiente, la venta de materiales aumente”.

Vinicio Hernandez, Propietario de Ferreteria Santa Clara, dice que las ventas de materiales
van en aumento. “El panorama pinta bonito”.

Igualmente, para Vinicio Hernandez, de la Ferreteria Santa Clara, en San Carlos, el panorama como
el mismo lo dice “pinta bonito”.

“Hemos visto como las ventas poco a poco han empezado a aumentar, pues en la zona se han
abierto algunos proyectos importantes como ampliacion de vias y proyectos hidroeléctricos que
favorecen”, agrega Hernandez.

Hernandez dice que en este momento podria hablar de que ha experimentado un aumento en las
ventas de materiales para la construccion, por el orden del 10%.

“Sentimos que los compradores poco a poco se han ido animando a invertir, hay mas movimiento
y se nota la mejorfa. Esperamos que otros se contagien para vernos ain mas favorecidos.
Considero que el 2013 sera un buen afo para nosotros”, sostiene Vinicio.

enlinea.



EN CONCRETO Los numeritos hablan

Aunque la carreta sigue llena de
piedras y aln no termina lo
empinado de la cuesta, por
decirlo de alguna forma, requiere
que todos empujemos con la
misma fuerza. Por lo menos, ya
los ndmeros no son par llorar, y
lo importante es que sean positi-
VoS, pues a nadie le conviene
una construccion alicaida.

Viene un afo pre-electoral y
muchos por las condiciones del
proselitismo, esperan que ven-
gan algunas obras que hagan
repuntar al sector, y por otro
lado, de paso, también seria
bueno revisar algunos impuestos
que “distorsionan” el precio de
algunos materiales para la cons-
truccion...

Asi que construccion, qué sigas
mejor... {Te volveremos a ver!

LL] 4 BLACKSDECKER




A Especial de N/caragua

Los socios de Comercial Levy
Ruiz S.A., han llegado a

dominar en cerca del 80% el

mercado de mayoreo en
Nicaragua, pero aun quieren
mas, y en el 2013 esperan
contar con el 20% que les

resta.en Nicaragua.

—

Por Maria José Uriarte
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Especial de Nicaragua

En Comercial Levy Ruiz, llevan muy dentro la ferreteria, pues no solo la han hecho parte de su quehacer
diario, sino la han hecho parte de su vida, algo asi como un miembro mas de la familia. Han estado en los
dos lados del negocio: como ferreteros y mayoristas. Hoy atienden cerca de 80 clientes diarios.

Managua - Nicaragua.- Una
dosis de mucha paciencia vy la
premisa de que el cliente siempre
tiene la razon, son los pilares en
los que se basan los socios de
Comercial Levy Ruiz S.A., para
mantener su negocio de provee-
dor de articulos ferreteros y
dominar el 80%, del mercado
nacional en Nicaragua.

Llegar al 20% restante, es uno de
los retos de esta empresa de
capital familiar, por lo que bus-
can una persona que conozca
ese terreno que les falta conquis-
tar.

Bueno ,pero la pregunta esta en
que al no ser un mercado tan
desarrollado, con competencia
hasta desleal y un sector que
recibe poca ayuda del gobierno,
como se las han ingeniado estos
empresarios ferreteros para tener
éxito en las dos aceras del nego-
cio: ser ferreteros y mayoristas...
iVeamos!

Nolam Ruiz Cruz, Supervisor de
Ventas de Comercial Levy Ruiz,
recuerda gue incursionaron en el
mundo ferretero hace 14 anos, al
abrir una pequena ferreterfa en la
que la mayor parte de su inventa-
rio eran materiales de construc-
ciony en alguna medida articulos
ferreteros.

4 Discos de corte y desbaste
-4 Discos flap

~ 4 Fibrodiscos

= 4 Piedras esmeril

N

Los Ruiz, Propietarios de Comercial Levy Ruiz, han entendido que el trabajo en equipo les sigue

dejando la conquista de cada vez, mas clientes. Todos se ponen la camiseta en pro de consolidar

la empresa.

No obstante, la idea de estar tras
un mostrador no llenaba las
expectativas de los miembros de
la familia, por lo que decidieron
empezar a distribuir materiales
de construccion en un pequerio
camion, en la capital y municipios
Ma&s cercanos en una especie de
venta ambulante; tarea realizada
por Levy Cruz en compariia de
su padre, Modesto Ruiz, pero
todo eso cambio al empezar a

vender productos de la marca
Imacasa, entre otros, convirtién-
dose en uno de los tres distribui-
dores existentes en Nicaragua.

Ruiz Cruz manifestd que al empe-
zar a adquirir y ofertar productos
de esa marca en toda la linea
liviana como machetes, azado-
nes, hachas, se les ocurrid impor-
tar otro tipo de lineas como Eagle
en lo relativo a articulos eléctri-
cos; productos Escort de México;

Todos los productos
CGW son fabricados

bajo un estricto control
de calidad certificado con
los mas altos estandares

industriales.
EN, OSA, ANSI.

CGW responde a las
exigencias de
1SO 9001

Grival de El Salvador con griferfa,
y tuvieron que cambiar su razon
social de ferreteria a importado-
res y proveedores de articulos
ferreteros a nivel nacional.

El supervisor de ventas confirmd
que tienen conversaciones con
representantes de una empresa
alemana que elabora discos
abrasivos, para iniciar su impor-
tacion a Nicaragua e iniciaron la
importacion desde El Salvador

iRoseso t y

800-Rosejo-1 wivw.rosej



Especial de Nicaragua

de bombas para fumigar, ya que
su principal mercado es el area
rural.

Un pastel

Por el momento, Levy Ruiz fun-
ciona en el mismo local donde
iniciaron la ferreteria que era la
casa de habitacidon de la familia
de Nolam Ruiz, pero la oferta que
se tradujo en mayor demanda de
parte de sus clientes hace que
ahora estas instalaciones sean
pequeias por lo que ya buscan
un nuevo local para ampliar la
bodega y las oficinas de despa-
cho, 1o que esperan esté listo
para el 2013,

Contiguo a la casa de habitacion
de Elizabeth Ruiz, hermana de
Nolam, funciona actualmente una
sala de ventas y es utilizada
como complemento de la bode-
ga central.

Pero los proyectos no se centran
en buscar un local mas amplio
para utilizarlo como bodega para
distribucion de articulos ferrete-
ros, sino que las actuales instala-
ciones serfan transformadas en
un centro de ventas al detalle, el
que por el momento funciona en
menor medida.

Ruiz Cruz, define el sector ferre-
tero como “un pastel” en el que
hay oportunidades para todos,
teniendo primero que nada, las
ganas de trabajar y de servir bien
a sus clientes, que al final son los
que llevan a un negocio al triunfo
0 al fracaso.

Al servicio de Comercial Levy
Ruiz se encuentran 5 agentes de
ventas, los que se movilizan por
el territorio nacional, con énfasis
en aquellos municipios que se
encuentran mas alejados de

Managua, como por ejemplo,
municipios de la  Regién
Auténoma del Atlantico Sur vy
Norte, al que se llegan muchas
veces por via marftima.

A pesar de las grandes distan-
cias de algunos municipios,
como podria ser el caso de los
ubicados en o que se conoce
como el Triangulo Minero, por
gjemplo, Siuna, la distancia de la
capital es de 318 kilémetros, lo
que Ruiz Cruz explica no se les
cobra un valor agregado por
enviar la mercaderia, sino que ya
va incluido en el precio de los
productos.

Un caso similar sucede cuando
envian pedido al municipio de
Jalapa en el norte del pais, que
esta a una distancia de 300 kild-
metros de la capital.

En algunas ocasiones, ferreteros
que también se dedican a otros
negocios como la comercializa-
cion de ganado aprovechan
cuando vienen a la capital a dejar
producto para surtir sus ferrete-
rias y si el pedido es inmediato,
Comercial Levy Ruiz hace el
envio a través de transporte
interurbano.

En lo que se refiere al sector
ferretero, Ruiz Cruz observa lo
que el califica como un fendme-
no, y es el hecho de que los
intermediarios han decrecido y
ahora hay una relacidn directa
con el proveedor, que en su
mayoria son grandes empresas y
las ferreterias pequenas.

Todo en familia...

Otro aspecto que estima afecta
el sector ferretero es la importa-
cion de productos de manufac-
tura china, que son en su mayo-

Como ferreteros y mayoristas, estos empresarios han entendido las
necesidades de sus clientes, por eso el trabajo en la empresa no
cesa, por lo que buscan la ampliacion del negocio para el otro afo.

ria de inferior precio, pero que
tienen la desventaja de no tener
una optima calidad, lo que deriva
en competencia desleal, no obs-
tante, confia en que el cliente
prefiera pagar un poco mas, y
seguro que tendra un articulo
de larga duracion, con la ventaja
de que si presenta una falla, se
lo cambian.

Sin embargo, Ruiz Cruz aclara
gue no todos los productos chi-
nos son de baja calidad.

En un dia normal de labores, se
puede atender un promedio de
80 clientes y es comun ver a la
mayoria de miembros de la
familia, de distintas generacio-
nes, involucrados en el queha-
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cer de Comercial Levy Ruiz.
Unos se encargan de atender
los pedidos que llegan del inte-
rior del pais, otros llevan la con-
tabilidad, organizan y supervi-
san el envio de la mercaderia
solicitada, sin perder de pers-
pectiva que se tiene que aten-
der al cliente con todo el esme-
ro posible.

Jeannetthe Ruiz, hermana
menor maneja el area de bode-
ga, de las ventas se encarga
Nolam, Maylin Torres, esposa
de Nolam, dirige lo que es car-
tera y cobro, Elizabeth Ruiz,
hermana mayor, trabaja en
finanzas y Patricia Pérez Ruiz,
sobrina, es asistente de ventas.




y
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En Comercial Levy Ruiz, llevan muy dentro la ferreteria, pues no solo la han

hecho parte de su quehacer diario, sino la han hecho parte de su vida, algo asi

como un miembro mas de la familia. Han estado en los dos lados del negocio:
como ferreteros y mayoristas. Hoy atienden cerca de 80 clientes diarios.

icaragua.- Las ventajas
Nque ofrece este tipo de

productos es una dis-
minucién en los costos de apli-
cacion aunque lo mas importante
del uso de los mismos, es que
contribuye a la proteccion del
medio ambiente, por ser produc-
tos 100% amigables con la natu-
raleza.
Dentro de la gama de productos
ofertados por Pinturas Sur, en

Nicaragua, existe a disposicidn
del cliente, las pinturas Premium
con propiedades anti-hongos,
anti-algas y anti-liquenes, con
garantias que van hasta los 10
anos.

También se registra un aumento
en el uso de pintura industrial, el
que se observa desde el 2011
hasta la fecha, gracias al incre-
mento de inversion en proyectos
de energia, minas e industria, 1o

Algunos de los productos de
Sur que se comercializan en
Nicaragua.

que ha dinamizado la adquisicion
de dichos productos para esos
fines.

A mil cdigos

“La pintura industrial que incre-
menta su participacion en el
mercado nicaragliense, es utili-
zada para pintar tuberias, tan-
ques, estructuras” informé Juan
Gabriel Molina, Gerente General
de Pinturas Sur, Divisidn
Nicaragua, y quien agregd que
se mantienen las denominadas
arquitectonicas domésticas utili-
zadas para residencias como
las de mayor comercializacion.
Otro tipo de pintura que ofertan
son las artisticas y escolares
para que los menores puedan
plasmar sus creaciones.

Juan Gabriel Molina, Gerente
General de Pinturas Sur,
Division Nicaragua, indica que

una de las pinturas que mas se
comercializa en ese pais es la
industrial que es usada para
pintar tuberias, tanques y otras
estructuras.

En la actualidad, Pinturas Sur
Nicaragua, maneja aproximada-
mente 4 mil cédigos entre colo-
res, presentaciones y lineas.
Aungue la gama de colores, a
juicio de Molina, es infinito, éste
manifiesta que tienen una paleta
de colores bastante amplia vy
estan preparados para crear
hasta los que produce la com-
petencia, si es solicitado por
algun cliente.

Para ello, adquirieron espectro-
fotometros, que tienen la capa-
cidad de “leer” un color para que
éste sea fabricado. La capaci-
dad de estos equipos puede
captar incluso el color de un
pedazo de tela, de una publica-
cién en un libro, de un sillén,
entre otros.
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José¢ Sandino, Gerente y
Propietario, asegura que Casa
de las Lamparas se especializo
en esta area casi a la fuerza,
cuando en un momento, el
panorama no era alentador
para dedicarse a la ferreteria.

Managua - Nicaragua.- Dicen que a veces las situaciones adversas obligan a
reinventarse, a cambiar, a redisefar el camino, a cambiar toda una tradicion.
Esta pareciera ser una radiografia que muestra parte de la historia que vivio
Casa de las Lamparas en Nicaragua, cuando antes de integrarse al mundo de
la iluminacidn, se dedicaban por completo al negocio meramente ferretero.

N ese entonces, los nego-
= i0S ferreteros atravesaron
N MOMeNto duro, propia-
mente a fines de los 70, por lo
que esta familia de empresarios
debi6 cambiar su norte.

En Casa de las L&mparas, en la
actualidad, los compradores
encuentran desde disefios tradi-
cionales, hasta modernos, con
formas de rombo y hasta circula-
res, en varias tonalidades, con el
valor agregado de que ademas
de brindarles un toque de ele-
gancia en su hogares, los pro-
ductos cumplen con eficiencia el
objetivo de iluminar sus estan-
cias.

José Sandino, Gerente vy
Propietario, asegura que Casa
de las Lamparas es lider en ilumi-
nacion no solo en el sentido tra-
dicional, sino también desde el
punto de vista de iluminacion con
tecnologia, 0 sea que el moder-
nismo también llegé a esta parte
del mundo.

Destaca que otro de los aspec-
tos que los diferencia en su
negocio, es el trato especial que
brindan a sus clientes, 10 que les
permite tener un valor agregado,
ya que cuentan con un equipo de
proyectos conformado por dos
arquitectas y un ingeniero, y asf
le facilitan y solucionan la vida a
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los clientes.

Refiere que en la mayoria de los
casos, el equipo brinda asesoria
a los clientes y cuando el pro-
ducto es especializado prefieren
instalarlo ellos mismos, como la
iluminacioén y el sonido inteligente
de casas, residencias y oficinas.
Algunos de los proyectos de
gran envergadura que han sido
asesorados por el equipo de La
Casa de las Lamparas son Hotel
Park Avenue, Villas en San Juan
del Sur; Complejo Compostela;
Galerfas Santo Domingo; Hotel
Holiday Inn Select.

“La iluminacién o sonido inteli-
gente puede ser activado desde



otro lugar a través de camaras”,
explica Sandino, y que son insta-
lados por el equipo especializado
de Casa de las Lamparas, lo que
les permite controlar lo que es la
empresa 0 residencia que
adquiere ese senvicio.

Preferencia hacia Managua

Por ocupar la iluminacién un
lugar importante en la decoracion
de una vivienda, la iluminacién
inteligente permite ambientar la
misma de una forma novedosa
que permite brindar un equilibrio
de luz en cada espacio.

La Casa de las Lamparas distri-
buye sus productos a nivel nacio-

nal a través de su equipo de
proyectos, articulos amparados
bajo la sombra de marcas de
prestigio en esa linea como
Lutron, abanicos Hunter de los
que son distribuidores exclusivos
y que son buscados en su mayo-
ria, por clientes extranjeros debi-
do a la garantia de fabrica que
poseen y que son instalados en
su mayoria en unidades habita-
cionales cerca del mar.

Ademas de iluminacion, La Casa
de las Lamparas oferta abanicos,
audios, seguridad, automatiza-
cion, eléctricos y por ambientes,
que son todos aquellos articulos
que pueden ser instalados en

distintos puntos del hogar como
comedores, terrazas, bafios, jar-
dines, piscinas entre otros.

Los precios de las lamparas -
candelabros varian y pueden ir
desde articulos de 5 ddlares
hasta alcanzar precios de un
pOCco mas de mil dolares.
Aunque en determinado momen-
to, llegaron a tener sucursales en
los departamentos de Rivas,
Matagalpa y Ledn, ademas de la
central en Managua, decidieron
mantener ésta Ultima porque 10s
ciudadanos de esos lugares pre-
ferfan vigjar hasta la capital adu-
ciendo que tenian mayor inventa-
rio del que podian escoger.

No obstante, antes de llegar a
convertirse en un centro de refe-
rencia en lo relacionado a la venta
de lamparas, Sandino recuerda
que iniciaron en el mercado, en la
linea de ferreterias, y su primera
tienda abrié sus puertas al publi-
co en 1918, en el departamento
de Granada, posteriormente inau-
guraron una segunda sucursal en
Rivas en 1970, y una tercera
sucursal en Managua en 1975.

Los negocios ferreteros observa-
ron un momento duro durante la
época de la ofensiva final de la
Revolucidn de 1979 en Nicaragua,
lo que obligd a la familia a irse al
exterior, y relata que cuando
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regresaron a continuar con su
negocio, observaron un fuerte
contrabando en lo relacionado a
articulos ferreteros, y que deriva-
ba en una competencia desleal y
por ende, implicaba replantearse
la linea de negocios, es por ello,
que tomaron la decision de espe-
cializarse en la rama de lampa-
ras, abanicos de techo entre
otros.

“Sobre todo viendo el futuro de la
globalizacion, en la que iba a
venir una competencia bien fuer-
te, era la hora de lograr un nicho

de mercado que nos permitiera
estar mas fuertes en vez de estar
abarcando mucho”, refiere
Sandino.

La idea de las lamparas surge al
observar que esta linea es mas
dificil de contrabandear por ser
articulos de manejo mas delicado
y por su volumen, por lo que no
tendrian que enfrentar una com-
petencia desleal, ademas que a
criterio de Sandino el mercado
estaba bastante descuidado.
Dice que por ser un mercado
bastante pequefio no se han

i

quedado en plano domiciliar, sino
también a nivel de proyectos de
urbanizaciones que son los que
les permiten realizar las mayores
ventas. Tienen una menor inci-
dencia en proyectos comerciales
e industriales porque son lineas
que definen como especfficas y
sencillas, aungue con el modelo
de ahorro de energia estan apos-
tando fuerte a ese tipo de lampa-
ras.

Sandino estima que el mercado
nicaragiiense es oscilante, es
decir, hay momentos que registra
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un auge y en otros tiende a la baja.
“Yamos como una mecedora, por-
que las circunstancias politicas,
sobre todo, hacen que el mercado
nunca arrangue de una vez’.
Afirma que hay “una enorme
necesidad” de construir unidades
habitacionales, lo que indica que
hay mercado, que hay potencial,
sin embargo, la inestabilidad poli-
tica obstruye en algunos momen-
tos que puedan haber mayores
inversiones para impulsar proyec-
tos que llenen las necesidades de
los ciudadanos.




Construccion
crecio casi un 90%

Sélo en el segundo trimestre de este afo, la construcciéon de obras
residenciales, industriales y comerciales en el sector privado registrd
un incremento de 48.8%, indicado asi en el ultimo informe sobre
Situacién de la Construccion Privada difundido por el Banco Central de |
Nicaragua (BCN).

Managua - Nicaragua.- Esto ha permitido al sector avanzar con paso firme hacia la meta de
crecimiento del 20% del 2012, lo que indica que efectivamente podria darse.

Las edificaciones residenciales aportaron a junio 40.6 puntos porcentuales al crecimiento; mien-
tras tanto, las obras para servicios, comercio e industria contribuyen con un 8.2 puntos. Por
zona geografica, Managua participa con 33.6 puntos porcentuales v el del resto del pais con
15.2 puntos.

El indice de precios de materiales de construccidn (IPMC) registra un aumento del 7%, 2.3
puntos menos respecto al mismo periodo del afio pasado.

Claves

Para el presidente de la Camara Nicaraglense de la Construccion, Benjamin Lanzas Somarriba,
la estabilidad en el precio de los materiales y la disponibilidad del crédito han sido claves en este  §
dinamismo.

La construccién publica también avanza a buen ritmo, ya que el Ministerio de Transporte e &5

Infraestructura (MTI) ha ejecutado el 97% de su presupuesto. Ademas, las elecciones municipales
estimulan la ejecucidn de obras, asegura Lanzas.

El dirigente gremial considera que los proyectos turisticos, edificios de oficinas, centros comerciales,
zonas francas y viviendas que se construiran en el resto del afio, le permitiran al sector garantizar el
crecimiento propuesto.

Este dinamismo también favorecié para que los trabajadores de la construccion inscritos en el
Instituto Nicaragliense del Seguro Social (NSS) pasaran de 16,300 a casi 18,000 a junio de este afio.

Las edificaciones
residenciales
aportaron a junio
40.6% al
crecimiento de la
construccion en
Nicaragua.

www.tytenlinea.com ¢ TYT DICIEMBRE 12 25

FUERZA

EN SU TRABAJO

www.imacasa.com

&/4///




Especial de Nicaragua

Rodolfo Garcia Herrera, Asesor
Comercial

de Concretera
Total, asegura que en el mer-
cado no hay competidor que
les ponga la mano. Su princi-
pal fortaleza es la eficiencia.

Managua - Nicaragua.- El mer-
cado de los productos prefabri-
cados en Nicaragua es muy exi-
gente con los tiempos de entre-
ga, y por supuesto con los pro-
ductos, pero hay empresas como
Concretera Total (CT) que no
parecen llenarse con facilidad de
temores y han encontrado la for-
mula para abrirse paso.
Concretera Total (CT) es una
empresa que surgio en Nicaragua
en 1996, dedicada al servicio de
la construccion, donde se elabo-
ran elementos pre fabricados de
concreto que se utilizan en la
edificacion de viviendas, muros
perimetrales, entre otros.

El negocio de los prefabricados en este pais parece no dar mucho espacio para
empresas que especulen con productos, sino solo para aquellas que demues-
tren manejarse a base de solidez y cumplir con los tiempos de entrega. Asi,
muchos se han quedado en el camino...

De acuerdo con Rodolfo Garcia
Herrera, Asesor Comercial de
Concretera Total, se fabrican
productos de hormigon, cemen-
to, yeso y entre éstos se enume-
ran postes para tendido eléctrico;
baldosas; casas prefabricadas;
tuberias de concreto de diame-
tros que van desde 12 hasta 72
pulgadas, requeridos sobre todo,
en proyectos de infragstructura
vial para drenaje pluvial y sanita-
rio, asi como adoquines y blo-
ques.

En Concretera Total, de acuerdo
con el asesor comercial también
Se especializan en la construc-
cion de puentes. En algunas oca-
siones, los clientes les llevan los
disefios de los productos que
necesitan para ejecutar sus pro-
yectos y ellos proceden a fabri-
carlos.

“Es una empresa que tiene una
gama de productos que es muy
buena, es tal, que es una empre-
Sa que comparada con las que
han estado tradicionalmente en
el pais es muy joven, pero a tra-
vés de estos afios, hemos sabido
ganarnos el mercado”, refirid
Garcia Herrera,

El asesor comercial de la empre-
sa fabricante de elementos para
la construccion, asegura que
atender las normas de calidad,
asi como ser eficientes a la hora
de entregar un pedido, les ha
permitido mantenerse en un lugar
de preferencia de sus clientes,
aunque esto no implica que sus
gjecutivos no visiten instituciones
0 empresas que les permita ir
alcanzando un mayor porcentaje
de cobertura en el mercado nica-
raguense.
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Solventes

Estima como otro de los elemen-
tos para ser considerada una
empresa atractiva para los com-
pradores, la solvencia que regis-
tra, pues segun Garcla, es un
factor que brinda una confianza
al cliente a la hora de requerir sus
Servicios, porgue se han presen-
tado casos de empresas de la
competencia, que por razones
obvias no menciond, que al
registrar iliquidez no logran cum-
plir con los contratos asumidos,
lo que perjudica no sélo su ima-
gen, sino a la institucion que
adquiri6 sus servicios.

La calidad de los servicios que
presta Concretera Total se tradu-
ce en ser considerada una
empresa lider en su ramo, que le
permite tener una cobertura del
80% de los proyectos que se




gjecutan en el mercado nicaragliense, mediante el Ministerio de
Transporte e Infragstructura (MTI) y otras instituciones gubernamenta-
les.

A juicio del asesor comercial de la empresa, la cartera de carreteras
significa una de las mas importantes para €ellos, en la que instalan
cajas, puentes, pivotes.

No obstante, Garcia Herrera asegura que la atencién de Concretera
Total no tiene exclusividad con proyectos estatales, sino también
atienden los requerimientos de constructoras privadas entre las que
menciona MECO, Santa Fe, Llansa Ingenieros, Consovipe, asi como
organismos no gubernamentales que ejecutan proyectos en determi-
nadas zonas del pals.

Aungue no tienen planes de expansion al mercado centroamericano,
el asesor comercial de Concretera Total, sefiala que sus productos
han sido utilizados en proyectos del itsmo que son desarrollados por
algunas de las empresas constructoras nacionales, sin que hasta el
momento hayan recibido alguna queja de inconformidad por fallas en
los productos que elaboran.

“No hemos estado enfocados en suministrar 0 meternos en el merca-
do regional, aunque si hemos participado en algunas licitaciones en El
Salvador, mas que todo con nuestros productos de vigas, cajas para
puentes y la misma tuberia”, observo Garcia Herrera.

Los primeros pasos de Concretera Total fueron de la mano con una
empresa costarricense, alianza que durd unos nueve anos, pero al
final de un tiempo decidieron independizarse y quedar sélo con capital
nacional, manteniendo s, los estandares de calidad requeridos tanto
a nivel nacional como internacional.

La comercializacidn de los productos que oferta Concretera Total no
se centra en la compra que hace €l cliente en las oficinas de ventas,
sino que también existen agentes vendedores que visitan instituciones
estatales, privadas, asi como la publicidad que presentan a través de
algunos medios de comunicacion, eso si, Garcia Herrera asegura con
orgullo que la empresa se ha ganado el prestigio que ostenta, gracias
al buen trabajo que desempefan y que ha permitido ese voto de con-
fianza de parte de sus compradores.

Garcia Herrera reconoce que existen muchas empresas dedicadas al
servicio de prefabricados de concreto en varias de las lineas que
manejan, pero se muestra confiado que el liderazgo lo han mantenido
casi desde que iniciaron en el mercado nicaragiiense con capital
nacional.

El complejo de Concretera Total en la que se elaboran los productos
que ofertan en el mercado nacional se encuentra ubicado en el muni-
cipio de Nindir, a unos 26 kilémetros de la capital y las oficinas cen-
trales se ubican en el kilbmetro 12.5 Carretera a Masaya.
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y mucho mas...

31 Mayo, 1y 2 Junio 20
Viernes y Sabado de 11 ama8p.m
Domingo de 11 a.m. a 6 p.m.

Centro de Eventos

Visitenos en: \\ PE““EEM.

Entrada: _
Registrese anticipadamente en.

i 1
www.expoautomotriz.né
Entrada sin registro ¢3.000

Reserve su stand: _
Braulio Chavarria, Asesor Comercial

X . i
brauho.chavarna@ eka.ne
Tel.: (506) 2931-6722 ext 137
Cel 7014-3611

twercasy tornillos

Organiza: Pds'(jtm‘otriz \!i-— T

g ExpoautomotrizCostaRica | www.expoautomotriz.net




PERFIL

INTACO desarrollé nuevos
esquemas de productividad,
y a través de ellos busca

romper con la forma

[ [ [ ., <
“artesanal” y tradicional que
tiene la construccion en la
implementacion de morteros

| mercado de morteros sufrio una vari-
 aciON sustancial de mas 0 menos 45
e IE110S de altura, 10 que ha provocado
un remezon en el sector ferretero y de la
construccion.

Y es que los 45 metros de altura, que mide
la torre que lleva por dentro la nueva maqui-
na automatica de INTACO, puso a mas de
uno en el mercado, a pensar que necesaria-
mente, l0s precios de los morteros iban a
subir: “maquina nueva, NUevos precios”.

Sin embargo, sucedid todo lo contrario:
INTACO, con su nueva tecnologia, logrd
incrementar la eficiencia de sus procesos y
mediante economias de escala, incluso
mejord sus esquemas de precio.

Adios alo manual

La nueva fabrica, ya en operacion, via a
Ciudad Golén, con una maquina a la que
s0lo le falta lavarse los dientes y hablar, pues
todos los procesos de fabricacion y ensaca-
do son automatizados, ha hecho que la
empresa deje en el olvido los procesos
manuales.

Y todo esto lo contamos con criterio suficien-
te porque estuvimos ahi bien “encaramados”
con Marcos Duefas, Presidente de esta
empresa.

Y con esta nueva tecnologia, monstruosa,
como la han descrito quienes la han visto,
INTACO tiene el objetivo de romper con los
métodos tradicionales que el sector de la
construccion adn alberga en la preparacion
de morteros, y en los que muchos se basan,
por decirlo de alguna forma, en el célculo,
algo asi como 3 paladas de arena por dos de
cemento...

=

Mortereros de corazén. Marcos Duenas,

se detuvo un momento para abrazar y |
presentarnos a Francisco Solano,
Encargado de Aditivos, que por cierto 4
tiene 27 afios de trabajar en INTACO.

El proceso productivo de la maquina de INTACO inicia desde la clasificacién de las
materias primas, hasta el entarimado de los sacos.
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Marcos Duenias, Presidente de

INTACO asegura que con esta
nueva forma de fabricar morte-
ros, “vamos a ser una alterna-
tiva muy viable en precio”.

“Le estamos haciendo ganar mas
al distribuidor”, dice Duefas,
mientras nos mostraba que la
parte en que la maquina hacfa
dosificacion de producto con 40
kilos exactos para los sacos de
Repemax Proyectable, y fue
cuando se volvié hacia nosotros

| para decir “nuestros sacos tienen
la cantidad de producto que

- dicen”.

,.__* Y precisamente al estar en mgdip
del sonar y quehacer de la maqui-

N3, se nos ocurrié  preguntar

como hacia la planta para lim-

" L= piarse cuando pasaban de fabri-

. car un producto a otro... “Todo

1 es automatico y ella misma tiene

¥ los componentes que la limpian

totalmente cuando se hace una
variacion en la produccion”, dice

Duefias.

Al ver esta forma innovadora de

fabricar morteros, de inmediato

pensamos que 10s que van a

tener que preocuparse seran los

& competidores.

= “Hemos aumentado las ventas

de producto. La competencia

siempre reacciona y se transfor-

. ma’, advierte.

| Duefias dice que INTACO siem-

. pre ha sido pionero en lo que
= hace y que la calidad siempre les
 ha acompafiado en todos sus
~ procesos. “Nos basamos en dar
respuestas rapidas al mejor pre-
cio posible”.
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*Confirmados al 15 de noviembre, 2013

Obtenga su entrada gratuita

Para recibir su entrada gratuita, debera registrarse anticipadamente. Para ello, lo
unico que tiene que hacer es llenar este cupén y enviarlo al fax (506)2296-1876 o
llenarlo en linea en www.expoferretera.com/registro

Una vez recibamos su informacion, le estara llegando a su email un comprobante con un
numero de registro. Lleve ese comprobante a la feria y podra ingresar gratuitamente. De esta
manera el ingreso a la feria sera mas rapido vy eficiente. Precio de la entrada sin registro: $6

Nombre: Apellidos:

Empresa en la que trabaja:

Actividad de la Empresa:
O Ferreteria (ODeposito de Materiales (O Construccion
(O Distribuidora (OProveedor del Sector de Ferreteria y/o Construccion

Q Otro

Direccion completa de la Empresa:

Pais: Teléfono (indispensable para comunicarnos con usted):

Email (indispensable para enviarle su invitacion):

La entrada es personal. Para registrar a mas personas, puede hacerlo en www.expoferretera.com/registro o
llamando al Tel.: (506)2231-6722 ext 146




“Expoferretera’es
una oportunidad
de abrir nuevos
'‘mercados,-hacer
presencia de
marca y tener
oportunidad de

interactuar con
clientes en un
ambiente
diferente”

Fabio Garcia,
Supervisor de
ventas, Universal de
/ Tornillos y
Herramientas
(EXPOSITOR)

| m &y
Cada vez son mas las empresas que se apuntan con Expoferretera

2013. Expositores la catalogan como una oportunidad que refuerza la
fidelidad con los clientes.

Para Silvia Salazar, Gerente de Mercadeo y Ventas de Imacasa, participar en Expoferretera,
esta mas que claro que representa ese “chineo” que hay que darle a los clientes. En otras
palabras, afirma que “hay mas tiempo para mostrarle los productos, establecer nuevas nego-
ciaciones y por supuesto, estrechar mas 10s lazos entre empresas”.

Salazar agrega que Expoferretera “nos ayuda a reforzar la fidelidad y es la oportunidad de que
por una vez al afo, el cliente acuda donde nosotros”, agrega.

Silvia Salazar, Gerente
de Mercadeo y ventas
de Imacasa, asegura
que Expoferretera es
una oportunidad para
“chinear” a los clientes
y mantener la fideli-
dad del mercado.

Primerizos

Hoggan Interacional que es practicamente nuevo con su participacion en la feria, mira
Expoferretera la alternativa de reforzar la venta con los clientes que ya tiene.

“Muchos ferreteros poseen ya nuestros productos, pero no cuentan o no conocen toda nues-
tra oferta, por lo que esta vitrina nos favorece para mostrarmos”, agrega Leslie Sancho,
Coordinadora de Mercadeo, de Hoggan Internacional.

Asimismo, Sancho se refiere a Expoferretera como una opcién propicia para aumentar la
cartera de clientes, pues hay algunas ferreterias que aln no cuentan con sus productos.
“Tomamos la decision de participar porque a la feria también llegan algunos expositores inter-
nacionales que para nosotros podrian ser contactos de alto valor, pues podriamos entrar en

alglin esquema de negociacion para hacer llegar nuestros productos a otros lugares o nichos
de mercado”, dice Sancho.
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Productos y marcas
Impafesa, una empresa ferretera que no hace mucho inicié sus pasos en el mercado, y que
tomd la decision de participar por segunda ocasién en la feria, mira en el evento la ventaja de
darse a conocer con méas fuerza y que los clientes puedan conocer los productos y marcas
que representan.
Ronny Torrentes, Gerente General de Impafesa, dice que incluso en esta edicidn van mucho
mas fuerte no solo en productos y marcas sino en presencia. “En la edicion anterior, nos fue
muy bien y por eso tomamos la decision de pasar de 3 a 4 stands”, dice Torrentes.
Asegura que ese contacto con el cliente que les da el evento es de alto valor, pues los com-

pradores se toman su tiempo para ver los productos y todo en un ambiente de negociacién
pura.

Ronny Torrentes (centro), Gerente General de Expoferretera, manifiesta que la empresa

tomé la decision de participar en la feria por segunda ocasion, pues les interesa darse
a conocer con mas fuerza.

tytenlinea TYT DICIEMBRE 12 33

“Me parece qué la feria
esta muy bien, hemos
encontrado buenos
precios y gran variedad
de productos Y
proveedores”

Sonia Arias

Gerente
Administrativa,
Distribuidora de
Materiales Camoda
(VISITANTE)

.

FERRETERA

31 Mayo, 1y 2 Junio 2013
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PEDREGAL

0000000000000 00000000000000000000000000080 0080600008000 0006 008888

(000 0000000000000 00000000000000000000R00 000000000 08080 8a R A A~

GOS0 0O0OODOVOIOVOORRDOIR PO RO RO RO R B O R AR AAs "
IGO0 RRDRIDORIRPORODRORRRRIRPRRRAAAS s == = ¢

LI U L L B L L R B N LR L L N I L B B B B B O B R B L L R M L L B
Y Y e N i Y



& \ /\ L %

Productos ferreteros

Sierra de mesa, gabinete
cerrado sobre granito 10”.
Motor: 3 HP TEFC, 240V,
60 Hertz. Diametro de la
sierra 10", 3450 RPM.
Marca: Steel City

o
o A ey
i Y Canteadora de 8" sobre

granito. Motor: 2 HP TEFC,

; 230V, 60 Hertz. Velocidad:
5.000 RPM. Marca: Steel
City.

Sierra contratista sobre
granito 10", Motor: 1-1/2
HP TEFC, 120V/240V,
13/6.5 amperios. 3450
RPM. Marca: Steel City.

Distribuye: Tornillos La Uruca e Tel.: (506) 2256-5212

Seccién patrocinada por:

Sierra cinta de 14” sobre gra-
nito. Motor: 1 1/2 HP,
115V/230V, 60 Hertz (preca-
bleado 115V). Altura de la
quia 12",

IMACASA

FUERZA EN SU TRABAJO

Colector de polvo de 1.5 HP.
Motor: 1.5 HP, 115V/230V, 60 Hz
TEFC. Bolsa de filtracidn: 1 micrén.

Strong Stik. Pegamento de ancla-
je. Fuerte adhesion y agarre ini-
cial. Adhesivo de montaje o ins-
tantaneo. Unidén permanente.
Poco olor. Une los materiales de
inmediato.

Distribuye: Mas Ferretero
Tel.: (506) 2235-7601

® 4 & S 7 /S




ALTA RENTABILIDAD Y CALIDAD

_ihtu |
\CELCOLOR

Le ofrece
variedad en productos:

/| Pinturas arquitectonicas e industriales.
Recubrimientos para madera.
¢ Pinturas para trafico.
Acabados automotrices.
Revestimientos.

Estucos y mas.

¢Alguna duda de que
nuestros productos

no son rentables? m]]‘g}

Silo que busca es precio y
calidad contactenos:

Tel.: (506) 2279-9555
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EL FERRETERO

Hugo Vargas, Propietario
de la Ferreteria que lleva
» su nombre, dice que tiene
mas de 40 afos de ser
ferretero en el Mercado de
la Coca Cola, y que una de
las formas de actualizarse
es con internet.
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jas delaley..

No mas de entrada, si es por el ala sur toda clase de verduras, pollo asado, yuquitas, reposteria, huevos de
queso, si es por sur, frescos de todas las variaciones y derivaciones posibles y hasta empanadas con sabor
a pizza, pero ya en sus adentros, en lo que es de ferreteria, tienen de todo y hasta lo que no hay...

si es el mercado de La
Coca Cola, en San José,
Costa Rica, un lugar con

Negocios que no superan los 8
metros cuadrados de superficie,
pero que segun nos contaron,
solo un derecho tiene un precio
que va por encima de los ¢35
millones.

En sus adentros, las ferreterias
por doquier, unas muy especiali-
zadas en lo eléctrico, especial-
mente lamparas y cables de baja,
media y alta tension, otras con
articulos basicos y hasta con anti-
guedades. Lo que sf dicen es que
hay solucién para todo.

Casi al final, por el lado oeste, ese
dia, un lunes, a la hora en que ni
siquiera las gallinas han salido a
poner, nos encontramos a Hugo
Vargas, Propietario, desde hace
40 anos de su ferreterfa que lleva
su nombre y quien a fuerza de su
trabajo, ademas de ferretero,
consolidé una segunda profesion:
abogado.

“Llegué aqui desde que tenia 12
anos y me gusto esto de la ferre-
terfa, al iempo con mucho esfuer-

Seccién patrocinada por:

& \ /\ L 5

z0 compré estos tres locales en
¢300 cada uno -si trescientos
colones cada uno- y asi me insta-
|¢”, cuenta Vargas.

Dice que ser ferretero lo desem-
pefia desde las 6 de la mafiana
hasta la 5 de la tarde. “y cuando
me queda tiempo lo dedico a las
leyes...”.

Vargas dice que en la ferreteria
cuanto mas se sabe, no se sabe
nada.

No hay queja

Asegura que tiene su modo de
estar actualizado y para ello se
vale de internet. “Ahi esta todo. A
veces llegan clientes preguntando
por algo y hay que estar informa-
do, y como la competencia aqui
es fuerte, hay que estar en todas”,
asegura.

Sabe que no es el mas barato del
mercado, pero “con lo que vendo
no hay queja. En lo eléctrico, he
tenido que asesorar incluso a
electricistas, y a los mismos clien-
tes con la cantidad de material
para sus proyectos”.

Dice que con tanto tiempo de
estar aqui, ya tiene su clientela.
“Muchos clientes me llaman, me
hacen su pedido por teléfono, lo
alisto y por la tarde pasan por él”,
dice Hugo.

Mantiene su ferreterfa completa-
mente surtida y todo a la vista de
quienes pasan por ahi, y afima
que suelen visitarlo no menos de
100 clientes diarios.

“Aqui no se pueden tener lujos de
faltantes porque otro termina

ganandose a cliente. Por eso,
trato de estar bien al dia con los
proveedores y si es posible hasta
antes de que se venzan las factu-
ras, ya les he pagado”.

Dice que a fuerza de ser ferretero
se convirti6 en abogado, pero
que nunca ha intentado dejar lo
que inicid6 hace 40 afos.
“Temores... Claro que uno teme
alas crisis econdmicas, pero eso
no es motivo para “echar’ para
atras”.

En el Mercado de la Coca Cola, hay una diversidad de negocios
ferreteros que se caracterizan sobre todo, por tener
especializacion en productos eléctricos.

IMACASA

FUERZA EN SU TRABAJO
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LISTA DE ANUNCIANTES

Empresa Contacto Cargo Teléfono Fax email
Atiko World S.A. Carlos Espinoza Gerente Ventas 2291-7717 atiko.carlos@hotmail.com
Celco de Costa Rica German Obando Gerente General 2279-9555 2279-7762 | gobando@celcocr.com
Helvex éndrés Montes de Gerente General 2203-2955 2203-7352 | costarica@helvexinternacional.com
ca
lluminacion Tecnolite Alberto Carvajal Gerente General 2235-6061 2240-0518 | acarvajal@tecnolite.co.cr
Imacasa Costa Rica Andrés Zamora Gerente General 2293-2780 229346 73 | azamora@imacasa.com
INTACO Roger Jiménez Gerente Comercial | 2211-1717 2221-2851 | roger.jimenez@intaco.com
Kativo Costa Rica Adriana Brenes Mercadeo 2518-7300 ND adriana.brenes@hbfuller.com
Lanco Harris Manufacturing Ignacio Osante Gerente General 2438-2257 2438-2162 | lancoyhamis@racsa.co.cr
Relieve América PZ, S.A. Jorge Chaves Gerente ventas 2291-5765 info@grupoflamukocr.com
Rosejo Rodrigo Martinez Gerente ventas 2296-767 2232-7708 | rmartinez@rosejo.com
Singe, Suminiostros en inge- | Diego Vargas Asistente Gte. 2220-1676 2296-1558 | dvargas@singe.com
nierfa. Comercial
Sur Quimica Eduardo Gamboa Gerente Ventas 2211-3400 2256-0690 | egamboa.s@gruposur.com
Transfesa Oscar Martinez Director Comercial 2210-8989 omartinez@transfesacr.com
Universal de tomillos y herra- | Oscar Castellanos Gerente General 2243-7676 2256-4090 | gerencia@unitorni.com
mientas

(Le interesa venderle a un Hotel o Restaurante
en Construccion o Remodelacion?

Exponga sus productos o sevicios en

EXPO-HOTELES Y RESTAURANTES

Es el centro de negocios donde proveedores nacionales e internacionales exhiben sus
productos y servicios para el sector de gastronomia, hospitalidad y afines. Nos visitan mas
de 4,000 profesionales del sector, provenientes de todas las zonas del pais y de América.

18 al 20 de Junio 2013

Visitenos en

Centro de Eventos

‘i PEDREGAL

3 facebook.com/Exphore

Reserve su stand:

Guillermo Rodriguez

Asesor Comercial
guillermo.rodriguez@eka.net
Tel.: (506) 8997-1651

Organizaﬂpe tlto




Productos para su proyecto que < cumplen con lo
solicitado en el Nuevo Cédigo Eléctrico de Costa Rica

LISTED

®

HUBBELL

Wiring Systems

Una solucién innovadora y
completa que se adapta a las redes
residenciales o de pequefias
oficinas. Estos sistemas satisfacen
la necesidad de confiabilidad y
flexibilidad que exigen los
constantes cambios tecnologicos.

DIEZ
SUMINISTROS EN INGENIERIA,LTDA.
Pavas ‘ Heredia Belen | Alajuela | La Uruca | Cartago | Huacas ‘
2220-1676 2260-1621 | 2293-7210 |2430-9010 | 2222-0056 | 2552 4636 | 2653-6405




Morteros...
CONSTRUCCION

* Morteros para pegado de pisos

* Morteros para repellos
* Mortero pega Block

* Mortero de acabado

* Mortero de reparacion

* Mortero impermeabilizante

* Mortero para estereofdén

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

www.gruposurcom



