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LA REVISTA FERRETERA

Suscribase en: www.!vienlinea.com

L’i ilusion permanente por tener una
~5mpresa propia, lleva a Gernfan
Quesada, Gerente General del
Depésito Las Gravilias por una trave-
sia de mas de 40-afios en el.seCtor
ferretero.- Hoy, cuenta con tiendas
que rondan los 5000 m2 en promecﬁo,
y un total de 200 empleados.
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Adhesivo para pisos Plus

Adhesivo para pisos Estandar
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Presentamos la nueva linea de

morteros para la construccion

Sur, disefiada para cumplir con Mortero para Repello Fino
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las mayores exigencias del sector

(2

constructivo, y fabricados bajo

. . Mortero para Repello Grueso
los mas estrictos controles de

calidad. Esta nueva familia de

morteros Sur incluye el Adhesivo
Mortero Impermeabilizante

para pisos Plus y Estandar,

Repello Fino y Grueso, Mortero

Impermeabilizante y de Repara-
Mortero de Reparacién

cion, asi como la nueva Pasta
para Gypsum. Que Integran
tecnologia europea brindando la

9 P Pasta para Gypsum

mas alta calidad en morteros

de una sola vez.
DRY COAT de LANCO en miles de colores

premezclados. a escoger

tiene el poder de 3 en 1.
Liamenos al 2438-2257 « www.lancopaints.com
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www.gruposur.com
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22 afos innovando ; :
el mundo ferretero Dificil de crearln hay una manera

2, 3y 4 de septiembre

G Uadalajara JaliSCO ) Familia de productos Madetec Fast Dry base agua
' ’ o Ty i ) . N

hace mas facil el trabajo en maderas.

+ Con bajos niveles de VOC - No toxico * No inflamable
* No contiene quimicos contaminantes * Facil aplicacion
« Bajo olor + Secado rapido * Interiores y exteriores

Dificil de creer, facil de aplicar.

www.expoferretera.com.mx | | \\ t

« Kativo Costa Rica: (506) 2518-7300
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En nuestra
proxima
edicion
SETIEMBRE / TYT 171

Si los abrasivos representan
mas del 8% del total de inventa-
rio en una ferreterfa, busque
que los suyos sean de los
primeros en venta, a traves
de TYT.

¢Quién es quién en el sector
de tornillos?

¢,Cuales son los principales
mayoristas? ;Quién posee

mayor surtido? ;Qué esta prefi-
riendo el mercado, quiénes
estan marcando la pauta y por
que? Conozca las caracteristi-

cas gue identifican a esta cate-
goria de producto en el merca-
do nacional.

Los productos
de mas venta

Cierre Comercial:
23 de agosto

Braulio Chavarria
braulio.chavarria@eka.net
Tel.: 2231-6722 ext.137
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10 PINCELADAS

18 MERCADEO

El 80/20 en la vida diaria

El conocido principio 80/20 es un
verdadero misterio que no resiste
explicaciéon alguna. Al igual que
muchas otras realidades matema-
ticas, es algo que puede ayudar
en la vida cotidiana a toda perso-
nay cualquier empresa.

20 EXPOFERRETERA
Pérez Zeleddn tuvo su fiesta
ferretera

30 EN CONCRETO

Especial de herramientas
eléctricas

La “lucha campal” en el &rea de
herramientas eléctricas favorece
la oferta del mercado, e incre-

6 AGOSTO 10 TYT » www.tytenlinea.com

menta las alternativas del ferreteo
hacia sus compradores. Sin
embargo, el empresario ferretero
favorece mayormente a 10s
mayoristas que ofrecen respaldo
de repuesto de sus marcas, y a
quienes brindan capacitacién
continua.

42 ;Como aumentar los
ingresos en la ferreteria?
Cualquier cadena de tiendas, o
ferreteria  puede implementar
esquemas con altas rentabilida-
des. So6lo se necesita un analisis
cuidadoso del negocio y algunas
ideas inteligentes y creativas para
desarrollar estrategias.

44 AUTOMOTRIZ

Rosejo lanz6 Slime

al mercado

Un sellador de llantas instanta-

neo, que practicamente le pone
freno a las ponchaduras y que
actla precisamente cuando el
vehiculo va en movimiento.

46 NOTICIAS COMERCIALES
Laticrete:

50 afos de innovar

Lo que otros ofrecen en el merca-
do como producto innovador,
Laticrete lo tiene en el mercado
desde hace mas de 30 afos. Asf
de facil y asf de sencillo...

48 PRODUCTOS FERRETEROS

46 EL FERRETERO

Deposito Las Gravilias
German Quesada, Gerente
General, cuenta su historia, y
entre otras cosas como pasd de
un negocio a tener cinco tiendas.

HERRAMIENTAS
DE CALIDAD

0d. 676966

Cod. 675197 || Cod. 675628 / 675737 / 675715

'Il, !, A!!A ’ ’ !’
CENTRAL TELEFONICA TEL: 2211-5000

Mayoreo Abonos Agro: De Madisa 200 mts norte y 200 mts oeste.
Horario: Lunes a Viernes de 7:00 a.m a 5:30 p.m.

&

El alto rendimiento de las herramientas MAKITA hacen que su trabajo
sea mas sencillo y placentero, digno de un profesional.

Cod. 622641

Cod. 677217

www.abonosagro.com

Contamos con un gran stock de accesorios para toda
la linea de productos MAKITA, los cuales
cumplen con altos niveles de seguridad,

encuéntrelos en los principales distribuidores

Cod. 633436 Cod. 626824

Cod. 626251 Cod. 679214

de Abonos Agro.

MAYOREO

Cod. 675206

Cod. 675153
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Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net

| riesgo de toda compra
= siempre implica la incerti-
= JUMbre de que el inventa-
rio rote en menos tiempo del que
hay para pagarlo.

O lo que es lo mismo, si usted
tiene un crédito abierto con su
proveedor, digamos a 45 dias, si
la mercancia que adquirié no ha
rotado en ese tiempo, hay un
problema no solo de inventario
0Ci0so, sino de un costo que el
negocio tiene que absorber, y
conforme transcurra el tiempo el
costo se incrementa.

¢Y donde se alberga el costo, si
al final, los productos pasan a
manos de la ferreteria”?

Después de la fecha de venci-
miento de la factura, el inventa-

¢Ya conoce su area

rio, pasa a ser “propiedad” del
ferretero, que debera buscar la
forma de darle mayor velocidad
de rotacion. Esta mercancia le
quita espacio, por ejemplo, en
bodega 0 bien en la parte de
exhibicion, y por otro lado, la
utilidad que arroje esta compra
no puede ser efectiva hasta tanto
los productos no se hayan vendi-
do totalmente.

No es lo mismo comprar 30 tala-
dros ayer y venderlos todos en 5
dias. El negocio aligero el inven-
tario, obtuvo la ganancia, v
puede hasta “jinetear” o dirlamos
reinvertir el dinero en mas com-
pras, mientras se vencen los 45
dias de plazo de la factura.
Hasta aqui, dirlamos que no
hemos escrito nada que muchos
empresarios con buen tino y “ojo
clinico” no sepan, sin embargo,
detras de lograr que un inventa-
rio tenga una rotacion alta y
veloz, 0 por lo menos mas rapida
que el vencimiento del plazo de
su pago, encierra algo mas que
simples matematicas o econo-
mia...

Y no crean que es el olfato
“sabueso” del comprador, aun-
que es una parte importante.

Una de las claves se esconde en:
conocer a mi publico meta, mi
zona de influencia, conocer a mis
compradores dentro de mi area
de ataque.

Y claro que en todo esto se mez-
cla el olfato, aquel de interpretar
mi mercado. Y ejemplos hay
muchos: si el negocio se ubica
en una zona residencial, donde
hay poca construccion nueva,
necesariamente, es una zona
que requiere mantenimientos,
remodelaciones, reparaciones,
por lo que su establecimiento
deberia estar preparado por
gjemplo para vender pintura,
herramientas eléctricas y manua-
les de corte doméstico, mientras
que si estd en una zona de alta
construccion, serfa bueno pen-
sar no solo en material pesado
sino en herramientas de mayor
rendimiento.

Ahora bien, para conocer y saber
sobre las necesidades de su area
de influencia, solo se logra como
minimo observando lo que suce-
de en 10 kilometros a la redonda
de su negocio, y por supuesto,
hablando todos los dias, con
algunos de los compradores que
le visitan.

CREDITOS

Presitdente

Karl Hempel Nanne
karl.hempel@eka.net
Directora General
Michelle Goddard
michelle.goddard@eka.net
Director Editorial

Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net
Asesor Comercial

Braulio Chavarria
braulio.chavarria@eka.net
Cel. 8372-1192

Tel.: 2231-6722 ext. 137
Directora de Arte

Nuria Mesalles

Diseiio y diagramacion
Liliana Castro Solano
Irania Salazar Solis

Foto portada

Hugo Ulate Sandoval

www.iytenlinea.com
Circulacion

Yariela Duarte
suscripciones@eka.net

Tel. 2231-6722 152

tuercasy tornillos

- Y = —
WORK  emjondater> @E2Resh @Y ocflra PORTRmMEE  DEWA

IMPORTACIONES

Desde la herramienta de uso doméstico hasta la de trabajo pesado.

En VEGA tenemos variedad de modelos, tamarios, calidades
y precios, para que usted complazca a sus clientes.

Cuando se trate de herramienta eléctrica* conéctese a VEGA.

Ultimas noticias de www.tvtenlinea.com

* Construccion baja en Nicaragua

LA RESPUESTA DEL FERRETERO

» Home Depot libra crisis y construye més sucursales  IUIIVANCI T EE=Relolo!
* Costa Rica tendria un crecimiento de un 4% para este afo
* Saint-Gobain Abrasivos, presenta productos de lijado en seco  [Tel, 2231-6722 Fax. 2296-1876
* Rosejo lanzo Slime al mercado ferretero y automotriz Apartado 11406-1000
San José, Costa Rica

Tel: 2494-4600 / Fax: 2444-8351 Email: ventas@importacionesvega.com
www.importacionesvega.com

8 AGOSTO 10 TYT o tytenlinea.

*Primer Lugar en el Ranking de Mayoristas Ferreteros.



ARTAS MAGHETES IMACASA

Paravender mas..

Soy un lector que escribe desde Panama. Querfa comentarles que recibo su revista.
TYT me es muy Util porque me pone al dia con 1o que pasa en la region.

Recientemente, le hice llegar una de las ediciones a un amigo que es gerente general de
una de las ferreterias mas importantes del pais (Komex Internacional y Tandor Comercial,
que son mayoristas y detallistas), sobre todo por un articulo muy bueno que hablaba sobre
como vender mas, la diferencia entre comprar y vender bien y sobre la rotacion de inven-
tario. Un articulo muy bueno.

Samuel Arturo Vega

Panama

Aclaracion

En la pasada edicion de TYT, en el Ranking de Mayoristas, en la categorfa de Pintura en
Aerosol, se omitid a la empresa Reposa que ocupaba el segundo lugar junto con Rosejo
y Transfesa, todos con 8 votos y un 11% de participacion.

Por salir ganando, salga perdiendo en calidad < P ® Hoja de acero

indestructible.

F\___

@ File duradero.

Como si se tratara de una pelicula >
del lejano Oeste, John Guest llego,
mir6 por todas partes y después des-
enfundo para decir: “vinimos a la feria
en busca de un representante para
todo Latinoamérica”.

Estas fueron las primeras palabras de
Benjamin Miranda, Gerente de
Exportacion para América Latina de
John Guest, una empresa dedicada a
la comercializacion de productos
industriales para la filtracion de agua
y conectores para la industria de puri-
ficacion de agua, ademas de tuberias
PEX (tuberfa que sustituye al tubo de
cobre y de CPVC).

“Nuestra compania esta ofreciendo

oportunidades para las empresas que 4 lalmarcalde[confianzalyicalidad[es;
quieran ser distribuidores y sabiamos Benjamin  Miranda, Gerente de
‘4 l I w) (=) g que Expoferretera era una buena ven- ﬂm@@@@@

IMACASA los inicos Garantizados
de por vida

o 5o quiebran ni se doblan ¥
Tienen el tempie perfecto Vi
O T —

Original cacha inyectada Exiia el machete INACASA original «
indestructible, fundida a la hoja, S yrecuerde gue aungee los 01ros se paracen

doblemente sequra. '

Identifiquelo por
su vifieta amarilla

original, i " o son ig"

E'IJSL‘[HE logo Imacasa
sellado de garantia.

Exportacion para América Latina de

/}[ dvereet tana para llevarnos algunos prospec- John Guest. {HIE!UIDHDLH.TEIIIEIEE[[L

i fovretmia.. ads tos”. La casa matriz de John Guest

Saa Ratast Abis Basamosrados esta en Inglaterra, pero mantiene una oficina de ventas en Estados Unidos. Los machetes originales son de nuestra casa ‘

“Esta feria es una excelente plaza para quien desea ingresar a este mercado, sobre

del Centro tribucion de PIPASA n : T .
0 todo por la agresividad negociadora de los empresarios ticos”, recalca Miranda.

-

SR | MACASA

Fuerza en su trabajo =

Benjamin Miranda, Gerente de Exportacion para América Latina de John Guest.
Tel: EE.UU (001) 973 808 5600 o al correo electronico: ben.miranda@johnguest.com




iOlvidate de las fugas!
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s, malos olores ( filtraciones
a perfectamente a tuberias

Pwtanbe on ELLA No, S, 188,583
Patenie en MExioo No. 255008
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La Brida Flexible Coflex- es...
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de instalar tu SANITARIO!
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PINCELADAS

En su objetivo de abarcar el mer-
cado de la regién, Ferreteria Epa,
estarfa abriendo sus puertas en
el segundo mercado centroame-
ricano, propiamente en El
Salvador.

La tienda se estarfa inaugurando
en San Salvador, en octubre
proximo.

A nivel de competencia, Epa ten-
dra que “vérselas” con rivales
muy fuertes y de mucha tradicion
en el Salvador como Goldtree y
Ferreterias Freund, que mantie-
nen tiendas a lo largo de todo el
pais, con tiendas de gran forma-
to, con venta de productos ferre-
teros, decoracion y materiales de
construccion.

Estos meses previos a la apertu-
ra de la tienda, serfan de capaci-

tacion y negociacién con los pro-
veedores que les estarfan
supliendo los productos, e inclu-
S0 se habla de que esta serfa la
oportunidad para muchos mayo-
ristas costarricenses de vender
sus productos en El Salvador.
EPA tendria la intencién clara de
expandirse a lo largo de la region,
por 1o que ya tendria adquiridos
terrenos en  Guatemala vy
Nicaragua para la apertura de
sus tiendas, y todo hace indicar
que las negociaciones con los
proveedores se manejarian a
nivel de grupo.

Para el caso de Costa Rica, EPA
espera estar abriendo dos tien-
das mas en este mercado, para
completar 5 megaferreterias en el
Gran Area Metropolitana.

1,200,000

900,000

600,000

300,000

= 2008 = 2009

= 2010

- L > = ¥ g
Enero Febrero Marzo Abrii  Mayo Junio

Fuente: CFIA

“El espacio publico sélo se puede recuperar a través de la calidad.”
=~ i

Gustavo Restrepo, Arquitecto, ganador de la categoria Oro de los Holcim
Awards en Latinoamérica: Integracién urbana de un area informal,
Medellin, Colombia.

Desarrollando nuevas perspectivas para nuestro
futuro: 32 Competencia Internacional de los
Holcim Awards para proyectos de construccion

sostenible. Premios por un total
de 2 millones de délares.

www.holcimawards.org

En colaboracién con el Instituto de Tecnologia Federal Suizo (ETH
Zurich), Suiza; el Instituto de Tecnologia de Massachusetts,
Cambridge, EUA; la Universidad de Tongji, Shanghai, China; la
Universidad Iberoamericana, Ciudad de México; y la Escuela Superior
de Arquitectura de Casablanca, Morocco. Las universidades
encabezan los jurados independientes en cinco regiones del mundo.
Las inscripciones a través de www.holcimawards.org se cierran el 23
de marzo del 2011.

El concurso de Holcim Awards es una iniciativa de la Fundacion
Holcim para la Construccién Sostenible. Ubicada en Suiza, la
fundacién tiene el soporte de Holcim Ltd. y las compafiias del Grupo
y afiliadas en mas de 70 paises. Holcim es uno de los suplidores
lideres de cemento y agregados a nivel mundial, asi como de otras
actividades tales como el concreto premezclado y el asfalto,
incluyendo servicios.

!

Holcim (Costa Rica) S.A. apoya orgullosamente

olcimawards

for sustainable construction

esta competencia. www.holcim.cr



PINCELADAS

¢Como despertarie las
necesidades a los clientes?

Como usualmente 1o hacemos,
alinicio del dia nos aprestamos a
revisar el sitio en Facebook de
Revista TYT, eso que llaman
redes sociales.

Nos llamo la atencién una singu-
lar invitacidn a una feria de herra-
mientas eléctricas con motivo
del Dia del Padre, que celebraria
la Ferreterfa San Luis. Al inicio
creimos que se trataba de una
ferreteria suramericana, y que
lamentablemente no podriamos
corresponder la invitacion, sin
embargo, al revisar los detalles
del evento, notamos que la acti-

vidad serfa en San Luis de Santo
Domingo, muy cerca de la capi-
tal de Costa Rica.

“De los 75 clientes y amigos que
invité por Facebook, 45 respon-
dieron y accedieron a venir”,
dice Leonel Benavides, uno de
los propietarios de este negocio
meramente familar.

Asegura que la idea era no solo
presentarle al cliente una feria
comun, sino “mostrarle algunos
combos de juegos de herra-
mientas eléctricas. Si alguien
esta interesado en un taladro, es
probable que también quiera

una lijadora”, dice Benavides.
“Desde que recibi la invitacion,
me apunté a venir, pues en una
ferreteria uno encuentra muchas
cosas Utiles y mas cuando estan
de feria”, dijo, Marvin Herrera,
uno de los clientes que desde
temprano aprovechd la promo-
cion de taladros.

Afirma que este tipo de activida-
des logra acercar a los clientes y
si se les da un buen servicio, de
paso, se logran relaciones de
largo plazo.

“Con esta feria buscamos impul-
sar nuevas necesidades en los

Surfeando la Ola del Cambio: el manejo del
cambio en las empresas y en la vida.

Responsabilidad Social Organizacional
como Objetivo de la Direccion de RRHH.

La innovacion en una época de transicion:
El Rol del Capital Humano..

El congreso Internacional de RRHH

VIl Congreso Internacional de RRHH,
donde podrd entrar en contacto con
la nuevas tendencias y herramientas
tecnoldgicas y utilizarlas en la gestion
de Capital Humano.

9 y 10 de Noviembre
Club Cariari

Vea todas las charlas en: www.congente.org

Para reservar su participacion:
Para exhibir o patrocinar:

Ejecutiva del Evento:

Pre-registrese en www.congente.org
y obtenga informacion.

Organizan:

SoLuTIoNS

REVISTA EMPRESARIAL

compradores, pero nos cuida-
mos de ofrecer algo diferente. Si
alguien llega por un producto
especifico, sabemos que detras
de eso tiene un sinfin de necesi-
dades que se le pueden crear,
sin caer en vender por vender. Si
es lija, probablemente requiere
pintura, si es tornillos, quizas un
taladro”.

Ese dia, una buena parte de los

600 m2 del negocio se dedica-
ron a la feria, y a recibir a los 200
clientes promedio que se atien-
den diariamente.

Ferreteria San Luis compite con
fuerza con dos negocios de
la zona, Ferreteria Canoa y
Depdsito Zurqui, “pero la ventaja
es que somos los primeros
con este tipo de actividades”,
concluye Leonel.

El 18 y 19 de junio pasados, en la Ferreteria San Luis, toda la
familia y empleados se “pusieron las pilas” para atender a los
clientes invitados, por medio de facebook, a su feria de herra-
mientas eléctricas del Dia del Padre.

Sistema Biologico

Doble etapa

Fosa Bioldgica

{El sistema bioldgico Ecotank Doble etapa es una combinacion de una
fosa séptica de polietileno Ecotank adicionada a un tanque Filtro el cual
| mediante un sistema de filtrado, optimiza el convencional de los tanques
! sépticos, maximizando la descomposicion de las particulas solidas

presentes en las aguas residuales para asi ser vertidas de una forma
|' més sequra, higienica y eficiente al medio ambiente.

1

jE? meyor Eargue?

REPRESENTACIONES

PELRINI




PINCELADAS

I0iga, mire! De verdad, que los
productos Proline, sacaron una
cita en la sala de belleza y no
solo los peinaron, les hicieron
manicure, pedicure, rayitos y
hasta les “plancharon el pelo”,
sino que les cambiaron la cara.
Ahora andan por el mercado,
todos galanes, en busca de que
cada vez mas ferreteros los ten-
gan en sus urnas.

Pero bueno, a veces la “mona”
puede vestirse de seda, que
sigue siendo la misma chimpan-
cé... Sin embargo, para algunos
ferreteros este cambio, ha sido
positivo.

“Parece mentira que un cambio
en la presentacion cause tanto
efecto en los clientes. Tengo que
decirle que hemos vendido mas
productos  Proline”,  cuenta
Carlos Jenkins, Encargado de

Compras de la Ferreteria Jr
Vargas e Hijos, de Atenas.

Y es que segun Jenkins el cam-
bio de logo, asi como la sobrie-
dad en las cajas “hacen que los
productos se vean mucho mas
bonitos. Cuando los clientes
pasan cerca del producto no
pueden evitar mirarlos”, comenta
Jenkins.

Los productos Proline son distri-
buidos en el pais, por
Importaciones Camvi.
Precisamente, este cambio ini-
ciaron presentandolo en la pasa-
da Expoferretera.

José Valentin Corrales, Gerente
de Marca de International
Hardware, fabricantes de los pro-
ductos Proling, dice que la idea
“fue dar un giro al 100% con el fin
de darle mayor vida a los produc-
tos, que sean mas facil de identi-

16 AGOSTO 10 TYT ¢ www.tytenlinea.com

Randall Campos, Gerente
General de Importaciones
Camvi, Silvia Salazar,
Representante para Costa
Rica de International
Hardware y José Valentin
Corrales, Gerente de Marca
de International Hardware,
muestran la nueva “cara” de
los productos Proline.

ficar entre los compradores”.

Corrales cuenta que otra de las
innovaciones es que Proline
cuenta con sus propias catego-
rias de producto y éstas se dis-
tinguen por su nombre. Por
gjemplo: Electric, para toda la
linea de accesorios eléctricos,
Power Tools para el &rea de
herramienta eléctrica, entre otras.
Pero al ir un poco mas alla, y
sabiendo que por ejemplo, los
producos Best Value son los
mayores rivales para Proline, le
preguntamos a Corrales que i
esta estrategia iba enfocada a
propinar un “gancho al higado” a
la competencia, y sin negarlo,
asegur6 que “ellos son adversa-
rios muy fuertes pero siguen un
solo patrén, nosotros en cambio,
nos hemos diversivicado y crea-
do nuevas marcas por area”.

No importa si le falta de techo, si
es de grado 2, para madera o
para hierro, para gypsum, si es
de punta broca, o si es el tornillo
centro, si es de carroceria, verifi-
que que no le falte ningun tornillo
a su negocio, pues quizas aquel
que le haga falta sea el que méas
busquen los clientes esta sema-
na. Proporcionalmente, los tomi-
llos son de esos productos que
tienen una alto margen. En algu-
nos casos, ésta oscila entre un
35% y un 50%. Claro est4, que a
veces este margen es impercep-
tible por el “bajo” precio que tie-
nen. Aqui el secreto, para este
producto, es no solo tener un
drea de tornillos completa sino

¢Y a usted, cuantos tornillos le faltan?

hacerse de un proveedor que
mantenga un stock permanente
y estable.... Ah, y que de paso
maneje precios atractivos.

En Tornicentro, segun su Gerente
General, David Sossin, especia-
lista en esta area por méas de 20
anos, apunta que ellos se enfo-
can a que ningun cliente le falte
un tomnillo y por eso cuenta con 8
mil tipos diferentes de producto.
“Con nosotros el ferretero puede
decir “si hay”, sin necesidad de
tener todos las denominaciones
de tornillo en stock”. Bueno, pero
qué dicen los clientes. Mauricio
Sanchez, Propietario de Centro
de Tornillos Palmares, de
Palmares Alajuela, dice que

Tornicentro le ha funcionado
bien, “pues me dan muy buen
Servicio”,

Sin embargo, Sanchez dice que
el mercado de tornillos hay que
estar en pellizcado, “y por eso
mantengo dos proveedores,
Tornicentro por precio y Universal
de Tornilos por surtido” y asi
logra competir bien armado.
Para Erick Conejo, Encargado
del Area Ferretera de Torcasa, en
cuanto a tornillos, en el mercado
existe una guerra, practicamente,
a “muerte” por vender mas.
“Pero, no todos los proveedores
poseen el 100% del surtido, lo
que hace que la compra esté
dividida y que un cliente tenga

En Tornicentro, buscan man-
tener un surtido amplio de
tornillos para acaparar mas
mercado, ademas, también
agregan otro factor critico de
competencia: el precio.

hasta mas de un mayorista. Aqui
gana el que posea mas surtido”.

La mejor alternativa en construccion con
forestales provenientes de plantacion

LIDER MAYORISTA EN MADERAS

Tel. 2272-4448, Guayabos de Curridabat, de la entrada a la Urb. San Angel, 300 m sur

Pisos
Puertas
Petatillos
Tableros
Molduras
Marcos
Plywood
Fibran
Carton
Tablillas




E180/20 en
1a vida diaria

El conocido principio 80/20 es un verdadera.misterio que no resiste expli-
cacién alguna. Al igual que muchas otras realidades matematicas, es
algo que puede ayudar en la vida cotidiana a teda,persona y cualquier

forma de sociedad.

sado inteligentemente,
U este principio puede ayu-

dar a conseguir mas con
un menor esfuerzo. Algo que se
debe tener en cuenta, especial-
mente en épocas dificiles, como
las que estamos comenzando a
Vivir,

¢Como le afectaa

usted el 80/202

El Principio 80/20 afirma que la
minoria de los acontecimientos,
hechos, 0 esfuerzos es la causa
de la mayoria de las consecuen-
ciasorecompensas. Literalmente,
esto significa, por ejemplo, que el
80% de lo que usted consigue en
su trabajo es gracias al 20% del

tiempo utilizado. Esto para fines
practicos, cuatro partes de su
esfuerzo - la mayor parte - es
totalmente irrelevante. Esto es
contrario a 1o que normalmente
usted espera.

El Principio 80/20 establece que
existe un deshalance entre cau-
sas y efectos. En los negocios
este principio ha sido validado.
20% de los productos generan el
80% de las ventas; al igual que el
20% de los clientes. El 20% de
productos y clientes generan el
80% de las utilidades.

En la sociedad, 20% de los cri-
minales cometen el 80% de
todos los crimenes. 20% de los
automovilistas causan en 80%

de los accidentes. Un 20% de los
que contraen matrimonio gene-
ran el 80% de los divorcios. En
las casas, 20% de las alfombras
parece que toman el 80% de la
suciedad.

Pareto y el deshalance

Fue el economista italiano
Vilfredo Pareto (1848-1923), que
en 1897, not6 que la mayor parte
de los ingresos y riqueza se con-
centraba en una minorfa. Lo inte-
resante del descubrimiento de
Pareto fue que existia una con-
sistencia matematica en su ase-
veracion. Esto es que se daba en
un 80% y 20%. Lo que Pareto
encontrd interesante es que este

"

Por Jorge E. Pereira

desbalance era predecible y se
daba siempre. Esto sin importar
si era en el pasado o en diferen-
tes lugares, el patrén era consis-
tente, con una precision mate-
matica.

El principio que Pareto lanzo a la
circulacion, estuvo dormido por
mucho tiempo.

Principio del

menor esfuerzo

Luego de la Segunda Guerra
Mundial, junto con otros muchos
trofeos de guerra, el Principio de
Pareto fue revivido en los Estados
Unidos, con el nombre del
Principio del Menor Esfuerzo, por
un profesor de Harvard.

Convertido en un libro, se le comenzd
a dar importancia a la idea originada
en un remoto pueblo de Italia. Dicho
de otro modo, el principio fue plagiado
y renombrado de otra manera.
Interesante forma de hacerse famoso
y rico, ampliamente utilizada por los
profesores de grandes universidades
norteamericanas, con el patrocinio de
la industria editorial.

La regla de los pocos vitales

El Ing. rumano J. Duran, conocido
como guru de la calidad, trabajando
para la Western Electric, tiene la idea
de usar el principio 80/20 y otros
métodos estadisticos, para encontrar
las fallas y mejorar la calidad en la
industria.

Duran menciona someramente a
Pareto en su libro: “Manual de Control
de Calidad”, publicado en 1951, Las
teorias de Duran no tienen eco en los
EE.UU., sino en el Japdn. Fue hasta
1970, que Duran es tomado en serio
en Occidente, y el principio 80/20
comienza a ser el centro neuralgico de
la revolucion global de la calidad.

De 1960 a 1990 hay

progresos usando

el Principio 80/20

IBM fue una de las empresas que pri-
mero y mas exitosamente adoptaron
el Principio 80/20, que ayuda a expli-
car el por qué muchos especialistas
en sistemas entrenados entre los 60 y
los 90 estan familiarizados con esta
idea. Apple, Lotus, y Microsoft, apli-
can el Principio 80/20 para hacer las
computadoras personales de menor
costo y mas faciles de usar.

Deshalance, importancia

del Principio 80/20

Es curioso, pero todos tendemos a
esperar que las causas u origen de
todo tengan la misma significancia.
Que todos los clientes tienen igual
valor,

Que todo negocio, producto o todas
las ventas, son tan buenas unas
como otras. Que cada dia 0 semana
tienen la misma significancia. Que
todos los problemas tienen un gran
numero de causas, que no tiene
valor alguno aislar unas pocas cau-
sas. Que todas las oportunidades
tienen un valor igual, de modo que
tenemos que tratarlas a todas del
mismo modo.

Tendemos a asumir naturalmente
que las causas son 50% de los resul-
tados. Pero la proporcion 50/50, en
la realidad, se da en pocas ocasio-
nes. Esta democrética falacia es uno
de los méas peligrosos e inexactos
conceptos profundamente grabados
en los mapas mentales.

La proporcién no tiene tanta impor-
tancia, como lo es el desbalance,
este puede ser 65/35, 70/30, 75/25,
80/20. El desbalance tiende a darse
siempre. Entender este principio es
vital para poder darnos cuenta de lo
que sucede en nuestro entorno, y
actuar en consecuencia.

En mercadeo hay abundantes prue-
bas de este principio. Las ventas las
producen el 20% de los productos.
Un porcentaje del 20% de clientes
generan el 80% utilidades. En toda
fuerza de ventas el 80% de las ven-
tas las producen un 20% de los
vendedores.

JAmigojferretero]

eleva la fidelidad
de tus clientes dandoles
la oportunidad de ganar
con Viakon *1,000 dolares
cada semana

iNo te quedes fuera!
llama a tu distribuidor

para que te dé
todos los detalles

9 12 vida a v proyecto




EXPOSITORES -

FUNCIONA
ADESUR,

LA ASOCIACION
DE ELECTRICISTA

ADESUR

(Asociacion de Electricistas del Sur)
Contacto: Heriberto Gonzélez

Cargo: Representante de Zona

Tel.: (506) 2770-9222

Grupo Ferretero Capris
Contacto: Edgar Chinchilla
Cargo: Gerente de Ventas
Tel.: (506) 2519-5050

UNA FILIAL DE |

Aqua Logica Arfosa

Contacto: Karla Gutiérrez Contacto: Esteban Fonseca
Cargo: Mercadeo y Ventas Cargo: Gerente de Ventas
Tel.: (506) 2262-4386 Tel.: (506) 2285-2260

COMITUR (Comision de Distribuidora JY] Martinez del Sur

Turismo de Pérez Zeledon) Contacto: Julio Martinez
Contacto: Jaime Cervantes Cargo: Gerente de Ventas
Cargo: Representante Tel.: (506) 2772-1070

Tel.: (506) 2771-2003

FERRETERA

& Automotnz
Perez Zeledon

iDiviertase haciendo

negocios!
oo FERRETERA

‘ EVENTOS PEDREGAL

Horario: 11a.m. a 8p.m

En la treceava edicion de Expoferretera podra encontrar
la mas grande exhibicion de productos para ferreteria,
construccion y acabados.

m Productos Nuevos

® (Contactos

B (scares Ferreteros

B Pasarela de productos

® Demostraciones cada hora
B Retos Ferreteros

® Campeonato de monta

® Espectaculo circense

ENTRADA VIP:

Registrese en www.expoferretera.com o al

tel: (506)2231-6722 ext.146 Recibira su gafete a su
direccion con anterioridad, con el que podra ingresar
al evento en la ventanilla de VIP. jAhorrese las filas!
Entrada sin registro: ¢3,000

Lo invita:

Lo esperamos a la entrega
de los premios
OSCARES FERRETEROS

Jueves 2 de junio a las 6:00 p.m.

Contactenos: Tel.: (506) 2231-6722 ext 137
Braulio Chavarria: braulio.chavarria@eka.net
Cel: (506) 8872-1102

WWW. BXI]O'BI‘I‘BIBI‘& com



DIRECTORIO DE EXPOSITORES . '
No podemos evitar el temblor

pero si el desastre

Contacto: Raul Pinto Eaton Contacto: Harlan Ceciciliano
Cargo: Gerente General Contacto: Eduardo Méndez Cargo: Gerente General
Tel.: (506) 2272-4066 Cargo: Marketing Comercial Tel.: (506) 2770-4530

Tel.: (506) 2247-7600

Eagle

Contacto: José Esquivel
Cargo: Representante Ventas
Tel.: (506) 2261-1515

Con la varilla AM-706 de ArcelorMittal se

garantiza el me_jol' COmpOI’tamieI’]tO sismico AM: identifica Indica didmetro Cumple norma: Grado
al fabricante de la varilla en S:Norma ASTM A 615

octavos de pulgada W: ASTM A 706

en las edificaciones.

Harsco Imacasa Importaciones y ArcelorMittal, lider mundial de la industria
Contacto: Jorge Gonzalez Contacto: Andrés Zamora Exnﬂrlaciﬂnes E ﬂl‘iEIIle S.A. Siderargica, se enorgu”ece de producir en
Cargo: Jefe de Sucursal Parrita Cargo: Gerente General Contacto:l Adriana Alpizar | Costa Rica |a varilla AM-706. A
Tel.: (506) 2242-2929 Tel.: (506) 2293-2780 Cargo: Asistente de Gerencia ArcelorMittal
Tel.: (506) 2445-5003 Construya con la varilla AM-706 para
A , ArcelorMittal Costa Rica
proteger sus construcciones y la vida de sus Aceros Largos
. San José, Costa Rica.
seres queridos. Tel: (506) 2205-8900 - Fax: (506) 2205-8999

E-mail: info@arcelor.co.cr - www.arcelormittal.com/costarica




DIRECTORIO DE EXPOSITORES

Importaciones Vega Megalineas

Contacto: Rafael Vargas Contacto: Enrique Hernandez Contacto: Rigoberto Salazar
Cargo: Gerente General Cargo: Gerente de Ventas Cargo: Gerente de Ventas
Tel.: (506) 2494-4600 Tel.: (506) 2291-7878 Tel.: (506) 2240-3616

Metalica Imperio Mistral

Contacto: Mario Solano Contacto: Nicole Stedem y Juan José Mata
Cargo: Gerente Comercial Cargo: Gerente Genereal y Gerente de Ventas
Tel.: (506) 2293-3737 Tel.: (506) 2573-7012

sy VAMA Crear conciencia, nuestro interés.
Ahorrar energia, nuestra mision.

llumina tu vida

Con nuestros fluorescentes compactos logras
klelels) hasta un 80% menos de consumo.

Ahorrar energia es posible.

= —

. =

= =
E__a

www.havells-sylvania.com

Costa Rica +506 2210-7678 e El Salvador +503 2239-2239 e Guatemala +502 2387-5300 ® Panama +506 236-1000 e info.cr@havells-sylvania.com
Caribe ® Honduras e Nicaragua: info.cr@havells-sylvania.com




DIRECTORIO DE EXPOSITORES

GUARDA SEGURA EL AGUA PURA
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acpaplas )
y 4 y £

* Tanques Bicapa y Tricapa

-
» Fabricados con Polietileno de baa densidad v aprobadao
por la FDA (Food v Drugs Administration-LSA
= Con tratamianto antibactarial

* Protage de la luz Uitra Vicleta

» Tanques y Fosas con anillos de refuarzo

= Tanqueas reforzados especiales para uso subterraneo

)
aquaplast €

- Fre o dallaaio o ' = . il acE)
= Sisterna de fosas sépticas Aeuapls _;ﬁmnpmﬁ -ﬂq.lapiaSﬁ tuaplassi
® Accesonos incluidos (Valvula 1:1_-'_._|I'II"'T CoOnNecior y filtroy
* Hasta 35 afos da vida dti
* 5 Afios de garantia rea e L - ICER R R0 5,000 ko
Capacidades existentes Tabla de medidas de tanques Aguaplas y Fosaplas
" Capacidad (Litros) | 450 | 750 |1.100 2.500 5.000 10000 | | Capacidsd | 450Ut | 750U 1.100Lss 2.500ism | 50004t 10.000Ls |

Purasol Tanqr Bicapa A R B N Atwa(Omi | 88 | 10 | 130 72 | 155 am2

Contacto: Pierre Lambot s i - Digmetro(Cm) | 80 | 106 120 150 | 232 232
. : Tanques Reforzados NG | 8l 8l 8 ]| 8l I -

CarQOI Propietario Fosas Séplicas NO | S s 8l 5 s | | le.]auu “. 3 . 5 . 7 16 . a2 . &4

Tel.: (506) 2772-1498 -

= Tel.: 2211-5000 Encuéntrelos an las mejores ferreterias del pais.

Distribuido por ABONOS AGRO

Ronald Lobo Chaves, Propietario de la
Ferreteria El Lobo sin Fronteras S.A., con sus

hijos Fabian y Karen. Karla Arias y José David Abarca,
Vendedores de Bombas y Motores

Eladio Arias de Pérez Zeledon. "Lideres en
Experiencia"
sa= "Lideres en
Servicio"
I-‘ 9 )
'_fa -_ﬂ .B
Rosejo ’
Contacto: Rodrigo Martinez =
Cargo: Gerente de Ventas
Tel.: (506) 2296-7670 = I

Max Vallejo, Proveedor y Johnathan  Arnoldo Campos, Administrador y Keylor
Jiménez, Vendedor de CoopeAgri, en  Campos, de Materiales de la Costa de
Pérez Zeleddn. Puerto Jiménez.

A

FERRETERA
& Automotriz

AMOoSs para servirle
Pérez Zeledon . ;

Sucursal San Antonio de Belén Tel: 2239-7272 +« Fax: 2239-2828

OSSN

ventas@tornicentro.la




I l|
Luis Carlos Paniagua, Administrador, Frank Jorge Calvo, Proveedor de Ferreteria Rodriguez, en  Ernesto Venegas, Proveedor de

Pérez, Proveedor y Geovanny Hidalgo, el stand de Importaciones Vega. Ferreteria  Boston, en Pérez
Invitado de Maderas Paniagua Zeleddn.

Mauricio Robles, Encargado de Compras y Mario  Vera Chaves, Encargada de Compras y Katherine Carranza, Danny Vindas,
Ortiz, de Ferreterfa Lena en San Marcos de Dayris Marin, Vendedora, de Materiales La ~ Administrador de Corporacion El Encanto,
Tarrazu. Luz, en Puerto Jiménez. de Parrita.

Y se armo la fiesta...

Baile y pasarela de productos pusieron la nota alegre y de sabor en Expoferretera Pérez Zeledon.

Nuestra experiencia de mas de 30 ainos nos
permite ofrecer soluciones estéticas, con la
calidad que los proyectos inmobiliarios requieren.

Contamos con la mayor variedad de lineas en
placas y accesorios eléctricos que brindan al
hogar seguridad y belleza.

Ademas sistemas de domotica para casa
inteligente bajo la linea italiana By-me de Vimar.

Le ofrecemos asesoria y supervision
en la instalacion de sus proyectos.
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Sierra circular angular combinada de 12”.
Freno eléctrico integrado que detiene la
cuchilla facimente. Cuchilla de 12", de 28
dientes.

Taladro percutor HP2050.
2 velocidades. 20 mm (3/4).

Esmeriladora Angular GA 9020. Disco
de desbaste: 230 mm (9”). 2200 W
de potencia de entrada. Velocidad sin
carga: 6,600 rpm. Dimensiones; 473
mm X 249 mm X 140 mm.

Esmeril de banco de 6” con luces integradas.
Motor de 1/2 Hp, 3.5 Amp. 120V, 60 Hz.

Rotomartillo HR2470. 24mm - 15/16".

AL MEIOR
PRECIO

Comuniquese con el Grupo Ferretero Tel.: 2519 - 5050 www.capris.cr

Taladro inalambrico 6347DWAE

Esmeriladora angular de 9”. 2200 W. 13mm (1/27) 18 V.

Interruptor de suave accion con seguro.
Mango auxiliar disefiado con tres posiciones
para maxima comodidad.

Cepillo N1900B. 82 mm.
Distribuye: Sorie Potencia de entrada; 580 W.
Tel.: (506) 2296-2504 Distribuye: Abonos Agro Tel.: (506) 2212-9300
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Esmeriladora 850W, 11000 rpm,
4.1/2", 115 mm.

Taladro 600W, 3/8”, 0-2800 rpm. Lijadora de banda 4 x 24 12 amp.

.

Taladro 110V, 1000W, %", Lijadora 110V, 300W, 1/2”, 5.3 kgs. R 5 |
13 mm, 0-1050/0-3000 rpm. 3 RRYTET TTY T —
- - 1 -
" 2O, E8 VW 14 .4 \J

Lijadora 270W, 110V, 5", 122 mm.
Desempeiio profesional
en cada clase de voltaje.

Un gran trabajo se espera de usted como profesional. ;No seria justo esperar lo mismo de
su herramienta eléctrica? Pionera en el desarrollo de las herramientas a bateria de iones @ B os‘ H
de litio, Bosch innova siempre para atender a las necesidades de los profesionales. Son

herramientas mas livianas y compactas, con categorias de voltaje diferentes para garanti-
Router 110V 1200W 6.35 mm, . !
» zar desempefio profesional en cada tipo de aplicacién. Las baterias de iones de litio Bosch | nnovacion para tu Vlda
4", 11,000-28000 rpm.

no tienen efecto memoria ni se autodescargan: estan siempre listas para que se usen. Todo

esto con autonomia incomparable y recursos exclusivos que aumentan la seguridad del

Soldadora Mig 220V, 8100W, 0.6-1.0 mm,

operador y garantizan un 400% mas de vida util. De profesionales para profesionales.

Cepillo 110V, 1500W, 180 mm, 50-200 amp.
» P - - - -

7-3/32", La mas amplia red de Centros de Servicios Autorizados
San Ramén  Partes Genuinas/ Tel: 2445-3121 Santa Ana Cofersa/Tel:2205-2414
Liberia Electrotecnia C y B/ Tel:2666-1495 San José INTACO/Tel:2211-1700

. . . . San Isidro Todo Eléctrico del Sur/ Tel:2770-5959 Guadalupe Vilugui/Tel:2280-4940
Distribuye: Importaciones Vega Tel.: (506) 2494-4600 Taras Reparaciones Solano/ Tel:2537-4622  Desamparados Servicios Arias Sanchez/ Tel:2250-9871

Tres Rios Taller JR/ Tel:2518-2225 ' Alajuela Multiservicios Soto/ Tel:2442-7287
Heredia Repuestos Universales/ Tel:2237-3351 . Atenas Electroatenas/ Tel:2446-4590
Limén Servicios Técnicos Gocen/ Tel:2758-4161 Palmares Partes Genuinas/ Tel:2453-0871

Guapiles Servicios Eléctricos Don Juan/ Tel: 2710-2780 Grecia Jeff Electric/ Tel: 2495-1500

32 AGOSTO 10 TYT tytenlinea.



EN CONCRETO

Ce

Vibrador de hormigdn vendido junto con la
manguera. Mejor relacion costo - beneficio.
Empaque resistente y practico. 1400W,

Lijadora Orbital de presion. Sistema de suc- Sierra circular 5801. 1800 W de poten-
cion de polvo y sistema colector de polvo. cia. Max. profundidad corte 90° 60,5
Motor de 240 W. Disefo ergondmico y soft- mm. Guia laser integrado. LED lumino-
grip. Opcion de lijas por velcro o con grapas. s0. Rotacién sin carga: 5.000 min-1 .

vibracion: 20000 VPM.
»
Caladora 4750. Potencia: 750 W. Velocidad Cautin - soplete a gas butano. Fécil de
variable: 6 posiciones variables. Fijacion das cargar, temperatura 550°. Para soldar
hojas: encaje tipo “T". Cursos sin carga: 800 con estario, cortar, soldar, pirograbar,
- 3.000 min-1. Capacidad del corte en remover o limpiar.
Taladro Professional. Porta-brocas 10 mm auto madera: 80mm. Capacidad del corte en
lock: para utilizacidén sencilla de accesorios. 2 acero: 8mm. Capacidad del corte en alumi-
Vel: mayor velocidad para perforaciones en nio: 10 mm.
madera hasta 19/30 mm y torque para atornillar
hasta 7 mm.

DREMEL Multi-Max es un herramienta
oscilatoria , multiuso. Permite, cortar ,
Discos Flap Bosch para acero inoxidable. En raspar y lijar en diferentes materiales.
4 %"y 7", grano 40- 60 - 80 y 120. Con

Tejido de algodon reforzado, Corindon de

Telémetro laser con funcion de medicion de circonio ligado con resina  sintética.

area de pared. Preciso con tecnologia laser. Especialmente indicado para acero inoxida-

Exactitud de medicion: + 1,56 mm ble, hierro fundido y chapa de acero. Calidad

de fabricacion Europea.
Distribuye: Cofersa Tel.: (506) 2205-2525

34 AGOSTO 10 TYT tytenlinea.
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E; plé'cial de herramientds elé€tricas

Disco abrasivo sdlido, ideal para limpieza
de madera, metal y concreto.
Presentaciones en 7" y 4 1/2”. Granos
36, 24. Marca Robtec.

Compresor con tanque de 50 litros.
Aspiradora  multifuncional. Motor 35 Hp. 1 afo de garantia.
fuerte. Conexion para herramienta Mandmetros de valvula de desfogue
adicional. Funcion de soplado y y valvula de drenado. Marca BYP.
aspirado. Marca Roly.

Distribuye: Distribuidora Reposa Tel.: (506) 2272-4066




Cargador para baterias. 265 A, 6-12V. 110A.
Marca Kende, con buster. Ideal para mecani-
ca general y talleres de enderezado y pintura.

Cargador para baterias portatil.
Marca Kende, con buster.
110 A, 110V.

Maquina soldadora 200 A,
110-220V. Portatil.

Distribuye: Arfosa
Tel.: (506) 2285-2260

36 AGOSTO 10 TYT o
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Broca para perforar vidrio, azulejo, porcelana
y ceramica. Fabricadas en U.S.A.

Broca profesional Champion, para perforar
metal y madera con punta en angulo de135
grados la cual trabaja como un centro de
punto y ofrece un extraordinario rendimiento.
Fabricadas en U.S.A.

Las Brocas SDS Plus de Champion con sus
cuatro cabezas de carburo, perforan concre-
to piedra etc .Son mas répidas, dejan aguije-
ros perfectamente redondos, reducen la
vibracion y ofrecen una vida Util muy supe-
rior, ademas son compatibles con las princi-
pales marcas de herramientas eléctrica.
Estan fabricadas en U.S.A. Torcasa se las
ofrece en todas las medidas.

Dados vy  Machos
Champion, son fabrica-
dos de una sola pieza de
acero (Maquilados) son
de uso industrial.
Champion fabrica sus
productos desde 1897.

Distribuye: Torcasa
Tel.: (506) 2221-6363

tytenlinea.

Ingleteadora.  Su tecnologia de
potencia constante con principio
suave mantiene velocidad constante
del corte bajo carga. Las luces inte-
grales duales del lugar de trabajo
iluminan completamente la linea de
corte del trabajo de cualquier lado.
Motor impulsor directo. HP 3.3

Taladro inalambrico Milwaukee. 12 V.
2 velocidaddes. Luz LED. Bateria de
Litio. Peso: 2,5 libras. Incluye 2 bate-
rias. Tiempo de carga: 30 minutos.

Sierra circular, 15 Amperios. 5200
RPM. Guia laser

K

Taladro Percutor 1/2”.
8 Amperios, velocidad
variable.

Distribuye: Madisa
Tel.: (506) 2233-6255

Lijadora excéntrica para una sola mano, FSX
200 Intec METABO. De aplicacion universal
para lijar superficies planas y curvadas, made-
ra, plasticos, metales no ferrosos, lamina de
aluminio. Rodamiento de bolas protegido con-
tra polvo.

Tronzadora de banco de 2300 vatios y de
355mm para metal, ajustable 15° y 45° CS
23-355 METABO. Con manigueta para para
su transporte a mano. Ajuste de profundidad
de corte. Angulo de prensa ajustable de -15°
a +45°. Tolerancia de corte; + 1°. Indicada
para cortar acero, acero inoxidable, acero
colado, cobre, aluminio y otros metales.

Taladro/destornillador electrénico a
baterfa 12 voltios, BSZ-12 METABO.
Sistema electronico Variospeed (V). Par
de giro ajustable a 20 niveles mas fase
de taladrado. Carcasa de engranaje de
fundicion de aluminio a presion.
Baterias recargables hasta 2000 veces
(con ACS 15: 3000 veces), gracias al
proceso de carga cuidadoso.

Sierra de sable a baterfa 18V con acu-
mulador ASE 18 LTX, METABOQ. Para
aserrar madera, materiales sintéticos,
tubos y perfiles de metal. Carcasa del
engranaje de fundicion de aluminio a
presion revestida. Hoja de sierra girable
180°. Cambio de la hoja por sistema
“Quick”. Tope axialmente ajustable
para la limitacién de la longitud de
corte. De aplicacién universal gracias a
la amplia gama de hojas de sierra.

Distribuye: Capris Tel.: 8000-Capris (8000-227-747)
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EN CONCRETO

Bomba para agua 1 HP, 120V. Salida y
entrada de 1 pulgada. Marca Hunter.

Tanque hidroneumatico o de presion.
25 litros.

e

;

Maquina de soldar portatil en 180, 200y 250
Amperios. Trabaja en 110 y 220 Voltios.
Cuenta con abanico y proteccion térmica.
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Generador a gasolina de 0.95, 2.5, 4.3y
6 watts. Marca Hunter. Maquina para soldar modelo BXL 250-5.
Voltios de alimentacion: 115/ 230V, 60
Hz. Voltios de circuito abierto: 65 V.

Corriente normal de soldadura 250 Amp.

Soldadora  modelo  SLD-TW-1001.
Voltios de alimentacion: 115/230V, 60
Hz. Voltios de circuito abierto: 50 V.
Sistema de enfriamiento con ventilador.
Capacidad de entrada; 9.5 KVA

Hidrolavadora de 1300 psi, 90 BAR,
1500 watts. Eléctrica 125V.

Distribuye: Grupo Ferretero G&Q
Tel.: (506) 2447-7886

Cortadora de ceramica HEL-DO-3025.
Tamano de la mesa: 400 X 380 mm.
Diametro de la rueda: 180 mm, Aspiradora. Motor 550 watts. Velocidad
Inclinacion de motor: 0 - 45 grados. 2840 rom. Entrada 100 mm. Voltaje 110
Méaximo altura de sierra; 35 mm. V/60 Hz.

Potencia: 500 watts 2/3 hp.

Distribuye: Proveeduria Total Tel.: (506) 2219-3232

tytenlinea.
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Usted tiene el PODER

-4 Power Grab® Adhesivo para Construccion Industrial

Adhesivo de alta resistencia para trabajo
pesado para reparaciones en interiores o
exteriores para proyectos de construccién.

primeros 15 minutos
* AHORRA TIEMPO Y DINERO
Elimina virtualmente la necesidad de abrazaderas o clavos

* FACIL DE USAR
Formula latex de bajo olor sin solventes que se limpia con
agua y jabdén

* AMBIENTALMENTE RESPONSABLE
Bajas emisiones ¥ bajo contenido de compuestos
volatiles organicos ademas de cumplir con la Certificacion
GreenGuard

« ESPECIFICACIONES DE CONSTRUCCION
Cumple y excede las especificaciones ASTM D3498, ASTM

C557 y cumple con la especificacion HUD UME0a
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- ’*- Espeghal _de herramientas eléctricas
EN coNcrETo ¢De uuién recibe mejor soporte técnico ala
hora de comercializar herramientas eléctricas?

¢ Cudles son los puntos que mas valora a la hora de recibir una capacitacion en esta area?

Quisimos “meter el dedo en la llaga” en el area de herramientas eléctricas, y al azar, elegimos algunos
ferreteros de varias zonas, para constatar parte del apoyo que reciben de sus proveedores para vender mas.

José Luis Avalos, Administrador. Los Constructores Rojas y Monge,

El Rosario de Naranjo, Alajuela

10 anos de experiencia

Uttimamente, Abonos Agro es la empresa que nos ha dado mayor soporte técnico, especificamente para
la marca Makita.

En una capacitacion es importante que nos ayuden con temas como: los diversos usos que se les pueden
dar a las herramientas, sus componentes mas importantes, qué hacer cuando un cliente reporta un dafio,
y sobre todo, las recomendaciones para vender mas.

Erick Espinoza, Encargado de Compras y Administrador. Feymaco, Pérez Zeleddn

21 afnos de experiencia

De Importaciones Vega recibimos muy buen servicio en este sentido, con visitas constantes del agente de
ventas. Ademéas, como punto importante, para las herramientas Neo y Gladiador tenemos la facilidad de
contar con un centro de servicio para llevar las maquinas y asesorar a los clientes.

Lo importante en una capacitacion es sentirse respaldado con lo que uno vende. Saber donde acudir en
caso de necesitar un repuesto. Estos dos factores facilitan la venta.

Ernesto Venegas, Encargado de Compras. Ferreteria Boston, Barrio Boston de Pérez Zeledon
19 anos de experiencia

La Ultima capacitacion la recibimos de Importaciones Vega. Siempre nos ayudan, y el agente de ventas
pasa constantemente a darnos soporte técnico, especiamente para las lineas de Neo y DeWalt. Para las
herramientas Makita, también hemos recibido apoyo especial. Para tener éxito en un departamento de esta
area, es indispensable la ayuda de los proveedores en cuanto a respaldo de sus marcas.

Lo mas valioso es que brinden recomendaciones técnicas de uso, repuestos, y consejos para aumentar la
rotacion.

Guillermo Barquero (de tercero), Encargado de Compras y
Propietario. Ferreteria Barsa, Entrada a Barrio Hospital Viejo,
Pérez Zeledon

20 afios de experiencia

Vendemos las herramientas Galdiador, Neo y DeWalt, y en este sen-
tido Vega nos ha dado buen respaldo, su agente pasa reiteradamen-
te y atiende dudas, reclamos y nos da un buen servicio.

En una capacitacion uno busca conocer a fondo el producto, porque
por una pregunta que no se le pueda contestar al cliente, es una venta
menos. Mientras haya respaldo de stock, de repuestos y de servicio
técnico la venta de herramientas eléctricas se facilita.

—
L

40 AGOSTO 10 TYT tytenlinea.

< cemix

__Fabricay comercializa materiales
de construccion para la instalacion de acabados.

3 MORTEROS ADHESIVOS

» Cemix Estandar (Cumple norma ANS/ 118.1).
Mortero de capa gruesa para pegar ceramica (ayuda en bases irregulares).
» Cemix Plus (Cumple norma ANSI 118.1).
Mortero con antideslizante para cerdmica y azulejos.
» Cemix PSP (Cumple norma ANSI 118.4).
Mortero especial para Porcelanatos y para pegar piso sobre piso.
» Cemix AMU (Excede la norma 118.4)

Mortero multiuso de alta adherencia para ceramicas, porcelanatos, piedra naturales
en interior y exterior.

Cemix Fraguas BOQUILLEX (Cumple norma ANSI 118.6).
100% lavable, no se mancha, colores firmes, resistente a la humedad.

v

< MORTEROS ADEBLOK

» Repello Cemix Adeblok (Cumple norma ASTM C-190).

Grueso y Fino, modificado con Latex y fibra, no se fisura.
» Cemix Adeblok Proyectable (Cumple norma ASTM C-190).

Mortero modificado con latex y fibras. Facil de utilizar con maquina lanzadora.
» Cemix Basecoat (Cumple normas ASTM C-266/C-109).

Mortero especialmente formulado para aplicar sobre [dminas cementicias.
» Cemix Levantado de Block

Mortero para pegar Block y ladrillo. Ahorra tiempo y dinero, listo para usar.
» Cemix Nivelador de Piso

Mortero modificado con Latex y fibra para nivelar pisos. No se agrieta ni fisura.
» Cemix Estuco Acrilico

Variedad de colores, no decolora, facil de aplicar y excelente cobertura.

» Cemix Estuco Cementicio
Variedad colores. Tres trabajos en uno: repella, afina, pinta.

T PRODUCTO NUEVO

» Cemix Pasta para Gypsum
Pasta multiuso, especial para juntas de l[dminas de Gypsum. Facil de usary lijar.

)
B W= s sCardmica

TODO EN UN MISMO LUGAR Fibplo e bovssmiy B

EXPO
Ceramica ¢$%

Innovacion en Acabados

Cemix de Costa Rica
Tel.: (506) 2254-3200 - 2254-3900 / Telfax: 2254-3400 / Del Colegio Técnico de San Sebastian 100 mts. Oeste, San José, Costa Rica.

www.cemix.com
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Cualquier cadena de tiendas, o ferreteria puede implementar esquemas con
altas rentabilidades. Solo se necesita un analisis cuidadoso del negocio y algu-
nas ideas inteligentes y creativas para desarrollar estrategias dirigidas al
aumento de ingresos. El concepto parece simple, y lo es... Implementarlo es lo
que puede ser complicado.

N pocas palabras, se trata
= (e aumentar 0s ingresos,
e CON 1@ disminucion  de
Ccostos y el recorte de gastos.

A menos que los gastos estén
escandalosamente fuera de con-
trol, ajustar aqui y alld podria
conformar un cambio significati-
VO en la ganancia neta.
Consideremos, por ejemplo, el
rendimiento del departamento
de herramientas en una ferrete-
ria, que dependiendo de su
tamario, puede llegar a producir
un beneficio neto de un 7,7%.
Lo mismo sucede para otras
areas como materiales para la
construccion. Sin embargo, hay
tiendas con volumenes de venta
similares que poseen una alta
rentabilidad y un mayor margen,
pues hacen un mejor trabajo en

Categorias mas
rentables en
ferreteria

1- Pintura

2- Herramientas eléctricas

3- lluminacion

4- Herramientas manuales
5- Ferreteria en general

6- Materiales de construc-
cion (material pesado)

tytenlinea.

la gestion de gastos y han incor-
porado otras estrategias.

El problema con la
reduccion de gastos

Para las ferreterfas que no obtie-
nen grandes resultados en ingre-
S0S, €S necesario que revisen 1os
gastos, pero con mucho cuida-
do. En la busqueda de formas
para reducir gastos, una primera
consideracién debe ser: no cau-
sar dafo a la empresa.

El costo més grande para cual-
quier negocio de venta al por
menor, son los empleados. Estos
representan mas del 60% de los
gastos de operacion.

Y es aqui donde los ferreteros
deben cuestionarse lo que suce-
de con las ventas, servicio al
cliente y reputacion de la compa-
ffa, pero ademas, si tienen
empleados calificados fuera
de los departamentos de venta,
0 sea una subutilizacion de
personal.

Y antes de definir que una forma
de reducir gastos es eliminando
empleados, hay que tomar en
cuenta que la reduccion de per-
sonal puede dafar la posicion
competitiva de la ferreteria.

Para este caso, hay que consi-
derar también que otros gastos

son fijos y probablemente no se
pueden reducir, otros estan liga-
dos al volumen de ventas y
cuando las ventas suben éstos
también lo hacen. En resumen,
es dificil reducir los gastos mas
alla de cierto punto. Por eso ana-
lice, cuidado con las decisiones
apresuradas...

Un camino mejor

Un mejor enfoque para enfrentar
los gastos es obviamente
aumentar los ingresos. Y ahi es
donde los minoristas necesitan
identificar estrategias que pro-
duzcan mayores beneficios
cuantificables. Estas estrategias
deberian estar destinadas a
incrementar las ventas globales,
pero sobre todo las ventas mas
rentables, las que dejen mayores
margenes.

Para lograrlo, primero hay que
atraer nuevos clientes al nego-
cio, usando de todo para que 0s
compradores regresen una vy
otra vez, y asegurandose de que
siempre encuentren o que vinie-
ron a buscar y que vuelvan a sus
casas con todo lo necesario el
proyecto en el que estén traba-
jando.

lgualmente, hay que tener pre-
sente la premisa que hay que

- e s
Cuatro estrategias para , i
1l i a0}
aumentar el trafico de clientes
1- Lallegada de clientes puede verse motivada por la existencia y el
aumento de la publicidad, eventos especiales, mercadeo emocional
(obsequio de camisetas, llaveros y material promocional), y servicios

con valor agregado.

2-  La generacion de mayores ventas o transacciones promedio,
implica buscar hacer ventas complementarias. Si vendemos pintura,
tratar de vender brochas, rodillos, lija, removedores, diluyentes, entre
otros.

3- Mantener una tasa alta de cierre de venta: que menos clientes se
vayan con las manos vacias. Para esto se requiere hablar siempre con
los clientes para saber qué buscan, para detallar con certeza qué pro-
ductos requieren y qué asesoramiento necesitan para tomar decisiones
inteligentes.

4-  El aumento ingresos exige mantener variedad de precios, produc-
tos y servicios.
Todos estos factores exigen conocimiento y empleados capacitados.

vender a un precio que sea justo
para el cliente y para la ferreteria.
En otras palabras, es aumentar el
tréfico de clientes, aumentando
el tamafo medio de cada tran-
saccion, manteniendo la tasa
de cierre de ventas lo mas alta
posible.

Por ejemplo, para generar mas
ganancias al negocio por medio
de un mayor transito de clientes,
la transaccidn promedio debe ser

http.//goliath.ecnext.com

del mismo tamaro, o sea, buscar
generar muchas ventas iguales al
mayor valor promedio. En el caso
de las tiendas que solo venden
material pesado, deben asegu-
rarse un numero de ventas muy
alto, pues los méargenes para
estos productos son muy bajos.
Mientras los  empresarios
busquen aumentar el promedio
de las transacciones, podran
obtener mejores resultados.

Goliath, por encima de la demanda del conocimiento de negocios
Adaptaciones y traduccion: Revista TYT
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AUTOMOTRIZ

odrigo Martinez, Gerente
Qde Ventas de Rosejo,

explicd que después de
aplicado el producto a las llantas
del carro, éste actua como un
refrigerante dentro de la llanta
que sella cualquier ponchadura,
mientras el carro siga rodando.
“Cuando cualquiera de las llantas
sufre un pinchonazo, el mismo
rodamiento del carro hace que el
hueco quede sellado”, explica
Martinez.
Slime es de tecnologia gringa y
funciona tanto para llantas tubu-
lares y de neumético, ya sean de
bicicletas, motos, vehiculos livia-
nos o pesados.
Rosejo posee una presentacion
que ya distribuye en el canal
ferretero, y segin Rodrigo es un

Slime cuenta con
tecnologia Fibro-
Seal que hace que
el liquido se acu-
mule en lugar de Ia
ponchadura, y sella
perforaciones de
hasta 1/4” (6mm).

Y fjue importa si
Ia [lanta pincha...

“Un clavo en el camino me enseié que mi destino era rodar y rodar, rodar y
rodar”, este es el estribillo que en la empresa Rosejo, han empezado a cantar
en el mercado, desde que lanzaron Slime, un producto automotriz, un sellador
de llantas instantaneo, que practicamente le pone freno a las ponchaduras y
que actua precisamente cuando el vehiculo va en movimiento.

producto amparado bajo la ten-
dencia del “Hagalo Usted
Mismo”.

“Tenemos una presentacion en
un envase con manguera Yy
boquillas, que se aplica por
medio de gravedad’, dice
Martinez. De acuerdo con las
dimensiones de llanta, la canti-
dad a aplicar es variable, y para
ello Rosejo cuenta con una tabla
de dosificaciones en onzas, con
una férmula para cada tipo de
lanta, que iguaimente le entrega
alos clientes ferreteros para que
éstos puedan asesorar a Ssus
compradores.

El gerente apunta que la gran
diferencia de Slime con el siste-
ma tradicional de parche, “es
que se trata de un producto pre-
ventivo y correctivo y que no hay
que hacer ni gastar en reparacio-
nes porque de inmediato cual-

quier ponchadura queda sella- A e
da’. Rodrigo Martinez, Gerente de Ventas de Rosejo, muestra la
Rosejo aprovechd la tabla que indica las proporciones de aplicacion de Slime, de

Expoferretera de Pérez Zeledon  acuerdo con las dimensiones de cada llanta.

para presentar el producto vy

hacer demostracionesenvivoya  con Slime. “Es un producto muy  labores y su vida®, dijo Vallejo.
todo color...Y sino que o diga novedoso, que serfa interesante

Max Vallejo, Proveedor de ofrecer en el negocio. Los clien- ¢Se murieron los parches?
CoopeAgri que se fue con las  tes siempre buscan tecnologias Al constatar precisamente las
lantas de su carro protegidas que hagan mas eficientes sus ventajas que otorga esta nueva
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tecnologia como un “boom” para
el area automotriz, y que practi-
camente propinaria un fuerte
“trancazo” a la tecnologia del
parche, en Mistral, distribuidores
de Vipal, se resisten a creer que
el parche pueda tener sus dias
contados.

“Nosotros vimos este sellador en
una feria en Las Vegas, y no hay
duda que es muy atractivo, pero
como cualquier producto tiene
sus puntos fuertes y débiles. La
fabrica 1o promociona como un
producto permanente y es dificil
que una tecnologia dure de por
vida, ademas su precio es caro,
posteriormente, el liquido queda
dentro de la llanta lo que podria
deformarla 0 incluso desbalan-
cearla. Hemos visto que en la
etiqueta dice que no es recomen-
dable para llantas de vehiculos
que sobrepasen los 90 kildmetros
por hora, 10 que se convierte en
una limitante para carros que
sobrepasan esta velocidad”, dice
Nicole Stedem, Gerente General
de Mistral, quien ademés destaca
que en este pais la gente esta
muy educada al uso del parche,
por lo que Slime debera enfrentar
también este factor.
Contrariamente, Martinez insiste
en que cuando el producto es

Aqui la llanta sufre la ponchadura
y de inmediato se pone a rodar.

bien aplicado y en la dosis indi-
cada “la llanta no pierde balan-
Ce0 ni se deforma”.

¢Como funciona?
Precisamente, Rosejo aprovechd
la  Expoferretera de Pérez
Zeledon para lanzar el sellador
de ponchaduras Slime al merca-
do ferretero y realizar varias
demostraciones. Aqui puede
verse con claridad, como funcio-
na el producto.

1- Después de quitar el sello de
la vélvula, el producto se inyecta
en la llanta a través del vastago
de la vélvula y en la cantidad
exacta de acuerdo con las
dimensiones de la llanta.

2- Una vez que la llanta tiene el
producto aplicado, y cuando
ésta sufre una ponchadura, la
presion del aire que escapa hace
que Slime se acumule en el lugar
del orificio hasta sellarlo. Para
que el producto actle es nece-
sario que la llanta se mantenga
rodando.

Asf, con el producto aplicado,
cuando el vehiculo esta en movi-
miento, y sufre un pinchonazo,
es probable que ni el chofer se
percate por la accion répida y
eficiente con que el hueco se
sellé.

Se observa cémo el producto
(de color verde) actua sellando la

perforacion.

CUCHILLAS
IMACASA

MARCA ORGULLOSAMENTE CENTROAMERICANA




NOTICIAS

COMERCIALES

en este caso propio, habla-
mos por ejemplo del
Rapid-Set Latex, un aditivo

de fraguado rapido para pega-
mentos y fraguas que permite el
trafico en 6 horas.

Precisamente, una de las cartas
de presentacion de Laticrete en el
mercado, es su experiencia, con-
formada por una empresa funda-
da hace mas de 50 afios sobre €l
principio de instalar revestimien-
tos ceramicos y piedras de una
manera mas eficiente y facil.
“Desde entonces, la compariia ha
sido un lider innovador y pionero
en la industria”, afirma Martin
Ortiz, su Director de Ventas,
quien también asegura que
“‘docenas de productos y servi-
cios revolucionarios han respon-
dido a las necesidades de aplica-
ciones mas versatiles, economi-
cas y faciles de mantener en vir-
tualmente todos los paises del
mundo”.

Ortiz cuenta que Laticrete revolu-
ciond la industria ceramica y de
piedras naturales en 1956, con la
invencion del mortero adhesivo
de capa delgada. Y desde
entonces, Laticrete dedica todos
sus esfuerzos a la innovacion y
servicio de la industria. “Ejemplo
de esto ha sido el desarrollo de
productos como: morteros para
juntas, membranas anti-fractura,
impermeabilizantes,  sistemas
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Laticrete:
50 aiios de innovar

Lo que otros ofrecen en el mercado como producto innovador,
Laticrete lo tiene en el mercado desde hace mas de 30 afos. Asi de

facil y asi de sencillo...

acusticos, morteros adhesivos,
repellos, entre otros”, afade
Ortiz.

De nivel mundial

Laticrete combina su innovacion
con un gran conocimiento en el
campo de aplicacion.

Los productos Laticrete han sido
especificados por disefiadores y
constructores en todo el mundo
y se han utilizado en algunos de
los edificios mas altos del planeta
y en proyectos de mucho presti-
gio como el famoso Cubo de
Agua de las pasadas olimpiadas.
Laticrete esta comprometida en
crear soluciones que nos ayuden
a obtener un manana mejor.
Orgullosamente, proveemos a la
industria de sistemas certificados
por GREENGUARD que le per-
mite a nuestros clientes obtener
puntos en LEED para la certifica-
cion de sus proyectos amigables
al ambiente. Una vez mas
Laticrete da un estandar a seguir
a la industria.

“En Laticrete estamos orgullosos
de hacer negocios bajo una cul-
tura de ética e integridad.
Nuestra dedicacion hace que
nuestros clientes obtengan un
nivel de producto, servicio y
entrenamiento dificil de igualar en
sus proyectos, desde el concep-
to hasta la construccion de los
mismos”, indica Ortiz.

Por Laticrete

Martin Ortiz, Director de Ventas de Laticrete.

Alta capacitacion

En Laticrete brindan un especial
énfasis a la capacitacion con el
objetivo de: - levantar los estan-
dares de aplicacion al ensefiar las
practicas utilizadas en los paises
desarrollados.

- Aprender sobre los Sistemas
paralnstalacion deRevestimientos
Ceramicos y Piedras Naturales

enlinea.com

con el fin de garantizar instalacio-
nes libres de problemas.
Ademés realizan el Lati Training:
Foros mensuales de capacitacion
para instaladores, albafiles y
maestros de obra y Foros de
discusion en Internet “y como
herramientas utilizamos nuestro
sitio web (www.laticrete.co.cr) y
perfiles en facebook y twitter.

LA‘INSTALAC-ION DE S
Y.T0D0 VUE‘LVE A LAY
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MORTEROS PARA INSTALACION DE FRAGUADO RAPIDO
Permite rejuntar en 2 @ 4 horas.

(o | 254R PLATINUM

254R Platino 253R Oro

GREENGUARD Unicos con certificacion Greenguard para proyectos certificados LEED

Lo que otros ofrecen como producto innovador,
LATICRETE lo tiene en el mercado desde hace mas de 30 aios.

Encuéntrelos en las principales ferreterias y depositos de materiales.
Consultas al 2233-4159 o www.laticrete.co.cr

ADITIVO DE FRAGUADO RAPIDO
PARA PEGAMENTOS Y FRAGUAS

* Permite rejuntar en 2 horas.

e Unico en Costa Rica para
fraguas

* Permite el trafico en 6 horas.

LATICRETE 101

LATICRETE

Sistemas Innovadores para la
Instalacion de Revestimientos Ceramicos y Piedras




PRODUCTOS FERRETEROS

Distribuye: Audioaccesorios de Gosta Rica Tel.: (506) 2218-1439 Distribuye: annsa
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Ventilador rotatorio de 3 veloci- Luz automatica de emergencia Kit para convertir la luz en Rollos para soldadura MIG 0.8
dades y “16. Rango de giro de 6 Voltios, 4 watts. Luz simple xendn. y 0.6, en 5 kilogramos.
360 grados y 3 aspas de metal.  para 6 horas, ambas luces 3

horas. Marca Nippon America.

Distribuye: Megalineas Tel.: (506)2240-3616

Distribuye: Celco Costa Rica Tel.: (506) 2279-9555 Distribuye: Plycem

Tel.: (306) 2575-4300

I
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Nano Glaze es un impregnante Instant Finish. Laca de poliure-  Lasting Finish. Poliuretano  Siding Victoriano. Sldlng inte-

al agua . Protector de mampos-  tano para muebles, ventanas, curado por humedad. 100% gra la resistencia y durabilidad
teria, lajas, madera, fibrocemen-  puertas. Autocatalizada, de alta poliuretano para pisos de del cemento, con la trabajabili-

to, gypsum, concreto. elasticidad y dureza. madera. dad y la belleza de la madera.
nIStllllllve Acuiay Ilernantlez Distribuye: Ames True Temper
J J i) =1 ‘jJ‘ ' Tel.: (506) 2215-3723

{ \

Brochas Hi-Tech Duretan Pennsylvania Cocinas y bafios: 100% silicon
Econdmicas y para uso profesional, de funcionamiento superior, Sellador de poliuretano creado calidad premium antihongos.
ideales para acabados finos. para sellar juntas constructivas  Ventanas y puertas: 100% sili-
con movimiento severo, embo- c¢én calidad premium transpa-
quillados y sellos de 1&mina en  rente.
techumbres. Para uso interno y externo.
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Linea DeAcero Herramienta mdltiple: pulveriza- ~ Martillo con apuntalador de
Malla hexagonal para pollitos, de alta resistencia, alambre de pias dor, martillo, para cortar, clavos.

forrado en PVC, alambre de plas Vaquero en 200 y 400 varas, alam-  raspar, doblar varilla y es ergo-

bre de puas Corcel lll Triple acerado, alambre de puas Bronco. ndmico.

Malla ganadera, alambre galvanizado.

LIPERES BN LERIRAVIEN A GEIICOLAN ER TR
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“engordan el buey”

Llegamos de casualidad, asi, sin que nadie nos invitara, como para sorprender y ser testigos de un presti-
gio que a lo largo de muchos afios circula en el sector sobre esta empresa. Se trata del Depésito Las
Gravilias, en su negocio central en Desamparados, porque ademas de éste, posee 4 puntos de venta mas:
en Tres Rios, Aserri, Cartago y San Miguel de Desamparados.

Con

aunque a muchos no les
hace ni cosquillas, tal vy
como nos lo dijo Nelsy

Hernandez, Propietaria

Seccion patrocinada por:

-~ wuenty

del

Deposito y Ferreteria Mi Casa,
también ubicada en
Desamparados, cuando afirmo
que “ni siquiera nos interesa a

que distancia estamos de las
Gravilias...”, otros en cambio,
como Ever Jiménez, duefio de la
Ferreteria San Geronimo, desde

LIDERES ENHERRAMIENTAAEHCOEAY EERNETERA

WWWimaecasa.com

German Quesada,
Propietario del Depésito
Las Gravilias, afirma que
el comprador de ahora
con el de hace 40 afos es
el mismo, y que la diferen-
cia esta en la agresividad
de las empresas para
motivarlo a comprar mas.

hace 35 afios, y que esta preci-
samente en el cenrtro del cantdn,
a 500 metros de El Lagar, afirman
que ‘la competencia hay que

FLUERZTA EMN SU TRABAJIO

tomarla en cuenta, es importante,
pero si nunca me ha hecho nada
un negocio tan grande como el
Lagar que lo tengo en la oreja,
menos Las Gravilias que esta aun
mas lejos”.

Sin embargo, Jiménez dice tener
la formula para enfrentarse a por
giemplo a un grande como Las
Gravilias: “mientras haya un ferre-
tero detras del mostrador, no hay
competencia que valga...”

y siguiendo con nuestra historia,
esa manana de martes, aunque
quisimos pasar de incognitos
para darnos una idea del ambien-
te tan trajineado que se daba en
el lugar, no nos falto por un lado
la voz que nos decia: -";ya a
usted lo atendieron?”- Y antes de
contestar, detras nuestro, escu-
chamos otra que decia: “usted es
de la revista jverdad? ;Viene a
entrevistar a don German? Y no
habiamos dicho nada, cuando en
menos de 5 minutos, nos encon-
tramos en una antesala, a la
espera de que German Quesada,
nos recibiera.

“Qué facil resultd!”, nos podria
decir cualquiera, lo cierto es que a
veces el destino y la informalidad,
juegan pasadas que dan hasta
para ponernos alli, frente a un
gerente, en las propias barbas de
SuU Negocio.

Y para iniciar nuestra historia,
hemos de decirles que, de ver-
dad, nos sentimos muy bien reci-
bidos y atendidos. Mientras espe-
rabamos, en su oficina, algunos
minutos, no pudimos dejar de
notar algunas fotografias de una

|”

pasion desatada en este empre-
sario, la pasion por la aviacion, y
que precisamente le nacid hace
24 anos, coincidiendo con las
casi dos décadas y media que
también tiene su negocio. Las
fotograffas mostraban a un hom-
bre joven con una avioneta en
sus espaldas.

Dice que hasta hoy, siempre ha
estado a cargo de su empresa.
“Desde que tenia 17 afos empe-
Cé a trabajar en ferreteria. Mi pri-
mer trabajo fue en Almacenes
Unidos. Desde ahi me encanto.
Estuve en Reimers y Holcim,
pero siempre ilusionando un
negocio propio”, dice Quesada.
Aungue califica las faenas ferrete-
ras como duras, dice que este
siempre ha sido el suefio vy el
regalo de su vida. “Si tuviera que
volver a nacer, pediria en el dise-
fo ser ferretero”, dice, mientras
disfrutaba observando a los
muchachos de ventas.
¢Recomendaria la ferreteria a
quienes quieran entrar en este
negocio? “No le quitaria la ilusion
ni las alas a nadie”, pero advierte
que en este tipo de empresa se
requiere el duefio siempre esté
presente, y por eso con tino
agregd “es que en esto de la
ferreteria el 0jo del amo engorda
el buey”.

De 1a 3 negocios

¢Coémo pasar de tener de uno
a cinco negocios, cual es la
clave? Segun Quesada, esto ha
sido parte de la necesidad de
competir. “Si me quedaba con un

solo punto de venta en
Desamparados, los otros actores
del mercado se habrian ido posi-
cionando y ocupando méas espa-
cio y quizds nos habrian estre-
chado. No hemos abierto mas
puntos por la dificultad que com-
prende el proceso de supervisar,
ademas de que se requeriria una
organizacion muy pesada’.
Enfatiza que incluso estuvo tenta-
do a abrir un negocio en
Guanacaste cuando se dio todo
el “boom” de la construccion,
“pero soy de la filosoffa de no ali-
nearme mucho hacia donde va la
corriente, porque normalmente
se satura. Aqui es comun que sia
alguien le va bien con las zahaho-
rias, entonces todo el mundo se
pone a vender este producto”.
En este momento, su idea de
crecimiento esta centrada en dos
puntos a crecer en infraestructura
y en cobertura del mercado.
“Tenemos pensado trasladar el
local en Aserri, a 500 metros, a
un terreno mas amplio y que nos
de mas comodidad”, asegura
Quesada. Y para vender mas,
también lo tiene muy claro y sim-
ple: “solo hay una forma: quitarle
mercado al competidor”.
Después de la siguiente pregun-
ta, y que iba enfocada a conocer
Su opinion sobre el sector ferrete-
ro en general, el empresario mird
Su escritorio una y hasta dos
veces, para acomodar sus pala-
bras en el punto certero. “Hay
muchas oportunidades, pero lo
que no me gusta es la amplitud
tan dramatica de los horarios en

que hemos caido, aunque si bien
benefician a los compradores,
hay alguien que tiene que hacer
ese trabajo, que tiene que abrir la
tienda y eso va en deterioro de la
calidad de vida de los emplea-
dos”, aunque reconoce que esta
es una tendencia no solo nacio-
nal sino mundial y que también le
permitid competir por ejemplo,
con una empresa como El Lagar,
uno de sus acérrimos oponentes
del negocio.

¢Entonces, qué hacen en Las
Gravilias para que los compra-
dores piensen y llequen prime-
ro a su negocio, antes de irse a
El Lagar u otro negocio de la
zona? “Intentamos ponerle vida a
la tan trilada frase de “servicio al
cliente”, algo que todo mundo
anda en la camisa, en la vincha,
en el curriculum, y hasta sacan
como 14 cartones de servicio al
cliente, y cuando llega el momen-
to de la verdad, eso es una fala-
cia, una mentira”.

Y agrega que como ejemplo,
servicio al cliente es: “amarrarle
los tubos en el carro a un clients,
ayudarle a la sefora a subir el
tarro de pintura en el taxi, ofrecer
ocasionalmente un café, pero
todo es como un proceso de
evangelizacion”.

¢200 millones promedio de ven-
tas mensuales por negocio, qui-
74s nos quedamos cortos, pero
tener tiendas en promedio de
5000 m2, untotal de 200 emplea-
dos y una experiencia de mas de
40 anos en el sector, dan para
€S0y Mas...

LIDERES EN HERRAMIENTAAGRIEOLEAY FERRETERA

www.imacasa.com

FUERZA EN SU TRABAJO
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LA REVISTA FERRETERA

EMPRESA TELEFON( HAX
ABRASIVOS

3M COSTA RICA 2277 11 60 2260 38 38
ABONOS AGRO 2212 93 00 2255 33 38
CAPRIS 2519 50 00 2232 85 25
CEL INTERNACIONAL 2432 58 68 2440 18 39
IB INDUSTRIAL 2452 12 50 2452 23 57
TRANSFESA 221089 00 2291 0731
SUVA INTERNACIONAL 2257 55 50 2257 55 51
ACABADOS Y CONSTRUCCION

ABONOS AGRO 2212 93 00 2255 33 38
FORJAITAL 2244 86 86 2244 76 76
FUENTES ORNAMENTALES 2282 10 39 2203 82 23
PRODUCTOS VERDES 2288 13 82 2228 49 45
LATICRETE 2233 41 59 222199 52
ACCESORIOS ELECTRICOS

ABONOS AGRO 2212 93 00 2255 33 38
AEA 2255 36 19 2257 31 55
EATON ELECTRICAL 2247 76 09 2247 76 83
ILUMINACION TECNOLITE 2256 89 49 2248 98 60
TUBO DECORATIVO CORPORACION 2231 73 07 2220 24 00
CONINCA 223175 36 2231 74 81
DISTRIBUIDORA FERRETERA MARIN 2248 94 32 2248 92 81
DISTRIBUIDORA TANIA BY KOBY 2239 74 33 2239 14 91
GALVANIZADOS

IMPORTACIONES INDUSTRIALES 2244 40 44 2244 27 00
MASACA

ADITIVOS Y SELLADORES

IMPERSA 22181110 22181107
RENTECO 2257 43 73 2257 43 87
AISLAMIENTOS

ABONOS AGRO 2212 93 00 2255 33 38
DISMATEC 2430 65 40 2430 65 40
AIRES ACONDICIONADOS

MULTIFRIO 2226 8071 2227 23 79
ALQUILER DE EQUIPOS PARA CONSTRUCCION

DISTRIBUIDORA LARCE 2221 11 00 2255 21 65
ARTICULOS PO.P

PROD. SERIGRAFICOS DEL ESTE 2245 29 29 2285 43 33
AUTOMOTORES

AUTOMOTORES DINASTIA 2232 42 42 2232 42 36
AUTOMOTRIZ

HIDROCA 22900404 229004 07
IMPORTACIONES RE/RE 224020 10 2236 65 16
IMPORTACIONES CAMVI 2260 85 94 2260 85 97
CAPRIS 2519 50 00 2232 85 25
14- ‘ 4\ -
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EMPRESA TELEFON( HAN

HIDROTICA 22249773 22049883
CABLES DE COMUNICACION 22482352 22482356
AUDIO ACCESORIOS 22181439 22192718
ABONOS AGRO 22129300 22553338
NT CENTROAMERICA 22937007 223920 14

AJAS FUERTES
MAS SEGURIDAD
ERRAJERIA, CERRADURAS
ATIKO WORLD
ERAMICA
LATICRETE
ONECTORES FLEXIBLES

i

2253 78 92 2282 87 61

i

223214 96 2220 44 27

|

2233-4159

i

JOHN GUEST (973) 808 5600  (973) 808 2098
CLOSETS

HOGGAN INTERNACIONAL 22568680 22333395
DECORACION

DISTRIBUIDORA DE HIERRO Y ACERO 22339925  11/1/2223

EB TECNICA DE COSTA RICA 22108960 22348853
CANET 22052295 22257324

ESTANDERIA INDUSTRIAL
VERTICE 2256 60 70
EQUIPO DE SEGURIDAD INDUSTRIAL Y VIAL
JOMART 52(444)824 5533 01800 7181646
FABRICANTES DE MUEBLES
D’ METAL

ERRETERIA

2257 46 16

222515 15 2234 63 96

|

COFLEX (52)81 8389 2800 (52)81 8389 2810
FLEXIMATIC (5233) 35401050 (5233) 3540 1065
PROVEDURIATOTALFERRETERA 22193232 22591296
PROMATCO CENTROAMERICANA 22968000 2232 78 50
TRANSFESA 22108900 229107 31
UNIDOS MAYOREO 22758822 22750647
ROSEJO 22067670 22320048
FITINERIA

REHAU (461) 618 8000 (461) 618 803
GRIFERIA

ICEC 22135050 221350 51
MAPAR CONSULTORES 22083232 22283232
GRUPO IMPORTADOR ORIENTE 22906787 2290 67 89

EMPRESA TELEFON( HAN
TRANSFESA 2210 89 00 2291 07 31
GRUPO XIFER 33 3666 18 86 33 3666 18 85

HERRAMIENTAS

FESTACRO 2447 78 86 2447 78 86
GRUPO SOLIDO 221523 03 2215 26 39
WRIGHT TOOL 2203 21 13 2203 21 13
IMACASA 2293 36 92 2293 46 73
SCHNEIDER ELECTRIC 2210 94 00 2232 04 26
TRANSFESA 2210 8900 2291 0731
T DEPOT (507) 431 11 96 (507) 431 11 97
COFERSA 2205 25 25 2205 24 26
IRWIN 2524 15 22 1524 16 22
IMPORTACIONES VEGA 2494 46 00 2494 0930
TRANSFESA 2210 8900 2291 0731
ARFOSA DE LA UNION 2085 22 60 2285 22 60

HERRAMIENTAS PARA JARDINERIA

JYG IMPORTACIONES 2258 66 21 2256 44 76
VEDOBA Y OBANDO 2221 98 44 2223 32 16
TRANSFESA 2210 8900 2291 0731

ORTIZ MOTOR 2222 87 22 2221-1212

HERRAMIENTA AUTOMOTRIZ Y ACCESORIOS PARA PINTURA
ARFOSA DE LA UNION

2285 22 60 2285 22 60
ILUMINACION
BANVIL DOS MIL 223223 50 2296 0822
ELECTROVALVULAS 2285 26 85 2285 28 85
TECNO-LITE 2235 60 61 224005 18

LAMINAS DE MELAMINA
GYPTRAN Y MELAMINA 2232 16 66 N.D

MATERIALES DE CONSTRUCCION
AMANCO TUBOSISTEMAS 2209 34 00 2209 32 09

IMEZCLADORAS DE CONCRETO
MEZCLADORAS VIQUEZ 2430 27 27 2430 29 82

PRODUCTOS DE LIMPIEZA
DISTRIBUIDORA FLOREX 2447 23 23 2447 32 48

PERFILES DE ACERO

DE ACERO 2231 93 58 2296 45 47
L’ACERO ENREJADO N.D 2239 30 21
PINTURA

RUST/ OLEUM CORPORATION 847 8162469 847 816 2441
CELCO DE COSTA RICA 2227 95 55 2279 77 62
LANCO HARRIS 2438 22 57 2438 21 62
SUR QUIMICA 2211 34 00 2256 06 90
KATIVO 2040 22 17 2216 61 84

EMPRESA TELEFON( HAK
GRUPO SOLIDO 22152303 22152639
MEGALINEAS 22403616 224026 29
SUNNY VALLEY 22905820 229058 20
EMERGENCIAS CARDIACAS 22861818 22864848
MEGALINEAS 22403616 2240 26 29
DISTRIBUIDORA REPOSA 20724066 22721693
CREDOMATIC COSTA RICA 22023077 22023045
SISTEMAS CONSTRUCTIVOS

PLYCEM TECNOLOGIA DE

AVANZADA EN FIBROCENTRO 25754300 25532580
SISTEMAS PARA INVENTARIOS

PROVELOGIC 22911914 22320249
PROGEN 22622959 256048 12
CEMIX 22543200 22543400
LA CASA DEL TANQUE 20073722 22265218
MERCOCENTRO 22743232 22742727
TORNILLOS LA URUCA 22565212 225839 09
TORNECA 22077777 22077702

ORNILLOS, AUTOMOTRIZ

BIRLOS AUTOMOTRICES
HERCULES

UNIFORMES

BORDADOS PUBLICITARIOS ROFLOR 2440 34 13
VALVULAS
SERVICIOS ASAHI
VARILLA
CORPORACION ACEROS AREQUIPA  (511) 5171 800  (511) 5622 436

5233 3638 338 52 333651 90 58

2440 34 13

2240 81 11 2297 01 30

Aqui los empresarios encuentran ideas y soluciones
para incrementar su productividad, bajar costos y ser
mas competitivos.

Informacion: Mirtha Vargas. Tel. 2231-6722 ext. 146 -
email: mirtha@ekaconsultores.com
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LISTA DE ANUNCIANTES

Energia eficiente
con nuestras

de

La oferta de Soluciones de
Administracién de sistemas de edificios
(BMS), reline medidas de conservacion

Empresa Contacto Cargo Teléfono Fax Apartado  Email BL" |d | ng Autom atl on energética y estrategias de ahorro de la
Abonos Agro Lynn Delgado Mercadeo Corporativo  2212- 9418 N.D 2007 1000 Idelgado@abonosagro.com energia, para formar una filosofia particular
Arcelor Mittal Costa Rica S.A _Gerardo Vega Ejecutivo Ventas 2205-80900 N.D N.D gerardo.vega@arcelormittal.com en el diserfio de edificaciones de alto
ARFOSA Arnoldo Fonseca Gerente General 2285 22 60 N.D N.D arfosa@ice.co.cr + = des empeﬁ 0.
Capris Gerardo Gutiérrez Director Comercial 2519-5000 2232 85 25 7 2400 gerardo.gutierrez@capris.co.cr i ’ Schneider Electric hace suva su
Cemix de Costa Rica Pablo Cobo Gerente General 2254-3200 22543400 ND pablocobo@cemixcom Grandes Tecnologias en Dptmzaclén ; y e
Cofersa Armando Salazer _ Gerente Ventas 22052525 20052424  N.D armando.salazar@cofersa.net consumos Aautomatizacibnde de su inversion s i !l:l(?ln s tEf’ler un edificio donde
Coflex Mauricio Coronado __ Vicepresidente 5081 8339 N.D N.D N.D de energia edificios con (CAPEX / OPEX) la productividad esté casada con la
Eagle centroamerica Sonia Rodriguez Mercadeo 2061-1515  2237-8759  N.D srodriguez@aguilaca.com soluciones abiertas rentabilidad y el respeto por el medio
Forestales Latinoamericanos _Silvia Jiménez Gerente 2272-1111 2272-3333 N.D sjimenez@buenprecio.com ambiente,
Havells Sylvania S.A Ménica Torrealba Mercadeo 22107678 2232 87 23 N.D monica.torrealba@havells-sylvania.com
Henkel de Costa Rica Stewart Chan Gerente Ventas 2277-4868 2277 48 83 101-3007 stewart.chan@cr.henkel.com
Holcim Adriana Gonzélez Mercadeo 2205-3000 2205-2700 N.D adriana.gonzalez@holcim.com
Imacasa Costa Rica Andrés Zamora Gerente General 2293-2780 229346 73 N.D azamora@imacasa.com
Importaciones Vega Rafael Vargas Gerente General 2494-4600 N.D N.D impovega@racsa.co.cr
Kativo Costa Rica Elizabeth Solorzano  Gerente Mercadeo C.R. 224022 17 N.D N.D elizabeth.solorzano@hbfuller.com
La Casa del Tanque David Pefa Direccién de Mercadeo 2227 37 22 2226 52 18 N.D davidp@lacasadeltanque.com
Lanco Harris Manufacturing  Ignacio Osante Gerente General 2438-2257 2438-2162 7898 1000 lancoyharris@racsa.co.cr
Laticrete Javier Lang Gerente de Ventas 2233-4159 N.D N.D jlang@Iaticrete.co.cr
Laticrete Martin Ortiz Director Ventas 2233-4159 2221-9952 1517-1000  mortiz@Iaticrete.co.cr ; ! !
Schneider Electric C.A. Kattya Cabibbo Gerente Desarrollo 2210-9400 2232 04 26 4123 1000 kattya.cabibbo@cr.schneider-electric.com E ' g l
Oferta y Canales ; = - 1
Sur Quimica Eduardo Fumero Gerentes General 2211-3400 2256-0690 N.D e.fumero.l@gruposur.com :-E.:—- d = ﬁ :
Tornicentro David Sossin Gerente General 2239-7272 2239-2828 dsossin@tornicentro.la é, : E g ;
Unidos Mayoreo Javier Velazquez Gerente Mayoreo 227588 22 2275 06 47 3008 1000 jvelazquez@almacenesunidossa.com _E e ¥ - — - 1
- SRR i
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Centro de Encuentro del Sector Financiero %""NBAcololﬁAsLe
ARV VRS I\V Edicion 18 y 19 de agosto, Hotel Crowne Plaza Corobici &nv VALORES
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> Para mayor informacion, visite:

www.schneider-electric.co.cr

e e
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L FINANCTER
Gy -ﬂ Schneider Electric Centroamérica:
Herramientas avanza- Inversion de Financiamiento de Capital de Contexto econdémico
das de negociacion. Capital de Riesgo Riesgo a través del Mercado de costarricense: ;,Qué ., * Schneider Electric Costa Rica: Schneider Electric Guatemala: Schnelder Electric Honduras, San Pedro Sula: Schneider Electric Panama:
Licda. Marilis Llobet, Carlos Mora, Oferta Privada/ MAPA-BID esperar hoy y en los CORREOS M 1.5 Km. Deste de la Embajada 13 Calle 3-40, Zona 10, Ed. Boulevard Los Préceres Bay Mall, Oficina #1170, Primer
Directora General Director Licda. Gabriel Murillo, Director préximos afios? { preassyerary ——_— Americana Pavas, San José de Atlantis 17vo nivel, Oficina (Primera Calle) 2do Av, Sectas Pisc, Ave. Balboa, Panamd,
de Sandler Training Capitales.com de MAPA, Bolsa Nacional de William Hayden Costa Rica. Tel: (SO&) 2210- #1102, Tel (502) 2366-1526. 5.0. Edificio Dale Carnegie Local Repliblica de Panama. Tek
Costa Rica Valores. "; Sandier Training 9400 Fax: (506)2232-0426 Fax: (502) 2366-1533. #pa-6 Barrio Rio de Piedras, (507)223-9088.
Apdo: 4123 - 10005.), CRCA San Pedro Sula. Tel: (504)504- Fax:(507)223-8071,
. o 1117, Fax(504) 504-1084,
Vea todas las charlas en: www.confles.org ORACLE -
Para reservar su participacion: Sergio Murillo, sergio.murillo@eka.net Tel.: 2231-6722 Ext. 143 CINSET ;.;.m- {”'{ S c h n e I d e r
---------- romerica

Make the most of your energy

Para exhibir o patrocinar: Emilia Munguia emilia.munguia@eka.net Tel.: 2231-6722 Ext. 139

gElectric



Nos tomamos
muy .
el serio
la pinturo
de su CASA

Ahora en oferta J

¢10.000....
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de hacer bien las cosas...
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= Central de informacién KORAL: 2211-3761 / 2211-3741
Encuéntrelos en distribuidores autorizados en: www.pinturaskoral.com




