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Las ventas de pintura 'y
accesorios se mueven
por precio, sin embargo,
proveedores y fabricantes .,
coinciden en que el factor
capacitacion puede arrojar
mayores utilidades a los
ferreteros.

De Lagar a Lagar-teniente
Expoferretera regresa a Pedregal
Cemex saco su gallo de pelea
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SYLVANM De la mano con el ambiente

llumina tu vida

Fluorescente Compacto 3000 horas
Focos |LED = Dot-it « Balastros Flectronicos

Havells Sylvania Guatemala S.A. » Av. Petapa 55-38, Zona 12, Guatemala

Tel 4502 2387-5300 # Fax +502 2387-5301 » hectoraquino@havells-sylvania.com
www.havells-sylvania.com




© LANCO OFRECE UNA COMPLETA
LINEA DE SELLADORES Y MASILLAS
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Los expertos recomiendan Lanco

Comparta con nosotros su proyecto nuevo o de remodelacion. Busque en los centros de pintura o en ferreterias al
experto en pinturas, él le recomendara el producto Lanco ideal para sus necesidades. O bien llamenos al 2438-2257,

donde uno de nuestros especialistas le asesorara. www.lancopaints.com
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Pintura, aditivos, silicones y tec-
nologia de pegado, adhesivos,
herramientas manuales, lubri-
cantes, abrasivos, tornilleria,
silicones, herramientas manua-
les y eléctricas, cajas de herra-
mientas, articulos de limpieza
y cuidado para el sector auto-
motriz.

Productos
para el hogary
decoracion

Estadisticas de
la construccion

Cierre Comercial:
18 de Octubre

Braulio Chavarria
braulio.chavarria@eka.net
Tel.: 2231-6722 ext.137
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iA San Miguel rezando y con el mazo dando...!
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Vender mas y mejor

Corren tiempos dificiles, de
mucha competencia, son muchas
las ofertas y muchos los precios.
Parece ser, segln los expertos,
que hay que ofrecer calidad a
precios competitivos.

18 EXPOFERRETERA

Fiesta ferretera en Pedregal
Corregir esos problemas de
inventario, 0 simplemente tener a
la mano otro proveedor que le
brinde un servicio mas eficiente,
representa tan solo una ventaja
que le otorga una feria como
Expoferretera.
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20 ESPECIAL DE PINTURAS
¢Cuanto valen sus pinturas,
accesorios y su capacitacion?
El precio es una variable determi-
nante en el mercado de pinturas,
pues la red de distribucion valora

este factor como primario a la
hora de vender, posteriormente
requiere que ademas los produc-
tos gocen de calidad.

22 Perfect

A la caza de un mercado de $12
millones.

24 Pinturas Celco

Apuesta por amplitud y profundi-
dad.

25 Sherwin Williams

26 Grupo Soélido

Coronaron la utilidad.

27 Sur Quiimica

¢Como vender méas pinturas
Koral?
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tes...
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¢Quién dijo miedo?
30 Pinturas Austral

Ceresita va de tu a td con los
grandes.

31 Kativo

Manda plata al mercado.

32 Distribuidora Reposa

iByP esta en todas!

34 Megalineas

Galanes en pinturas y accesorios.
36 Rosejo

Ubicados en el Atlas de los acce-
S0rios para pintar.

37 Vastalux

A Vastalux no le basta Costa Rica.

38 PERFIL

Cemex saco su “gallo de pelea”
Con una inversion de mas de $3
millones, la cadena Construrama,
cuenta con una red de distribu-
cion de 80 puntos de venta.

40 NOTICIAS COMERCIALES
Cofersa incrementa su oferta
¢Qué tiene que ver una linea de
griferia con una de cable, una
estrategia de transporte y la aper-
tura de un outlet de productos
ferreteros? A simple vista, y como
esta planteada la pregunta parece
no tener mucho sentido, pero de
verdad, sf lo tiene... jY mucho!

42 AUTOMOTRIZ
Un negocio sobre aceite.
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Encuentra dentro de las pinturas Protecto y Glidden,
Monedas Kativo para comprar lo que quieras en
los negocios participantes y Tiendas Decor.
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Aplican restricciones. Ver reglamento de la promocién en www.grupokative.com. Promocién vélida hasta el 28 de febrero de 2011.

Para més informacién visite: f
www.laspasionesdesantos.com
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hugo.ulate@eka.net

un negocio ferretero casi

que podriamos clasificar

principalmente, los clien-
tes en dos tipos: los profesiona-
les, los que por su trabajo cono-
cen, al dedillo, con excepcidn de
las novedades, todos los pro-
ductos, los que requieren y nece-
sitan para sus obras y proyectos,
y posteriormente también estan,
los que entran a los negocios en
busca de soluciones, pero que
esperan de quien los atiende el
mejor consejo y la mejor guia
para solucionar su “problema”,
en fin los que no saben ni cono-
cen a fondo qué producto les
conviene y que esperan no solo
una recomendacion sobre 10 que

V & - - - n
c n n u

deberian llevar, sino hasta como
aplicarlo, y como desarrollar su
trabajo.

Lo cierto del caso, es que aun-
que parecieran muy diferentes, y
aunque lo son, coinciden nece-
sariamente en algo, en que
ambos requieren de asesoria,
uno Menos que otro, eso esta
claro, pero asesoria al fin.

¢ Qué sera mas facil asesorar a
un comprador profesional, que
usualmente sabe muy bien lo
que quiere y lo que hace, 0 a un
comprador que no tiene mucha
idea de qué es exactamente lo
que requiere para su trabajo?
Los que crean que es mas facil
asesorar a un profesional, pue-
den quedarse cortos, pues
podriamos estar expuestos a la
pregunta sin respuesta, a esa del
millén, o bien si creen que es
maés facil asesorar al otro tipo de
cliente, qué me dirlan cuando
ese cliente regrese al negocio
diciendo que la aplicacién no le
funciond, y que esta a la espera
de que le solucionen su proble-
ma, 0 de lo contrario amenaza

Ultimas noticias de www.
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con no volver a pisar los terrenos
del negocio...

Para cualquiera de los dos casos,
la dificultad es la misma, la clave
es estar asesorado al 100%,
pero mas importante, es transfe-
rir en el mismo porcentaje ese
conocimiento.

Solo piense en la llegada al mer-
cado, por ejemplo de una clava-
dora eléctrica para madera y
concreto, tanto para uso domés-
tico como para uso profesional.
¢ Cuantos profesionales y com-
pradores regulares estaran acos-
tumbrados al uso del martillo? Es
aqui donde le toca al vendedor la
tarea de dar a conocer nuevas
alternativas y aplicaciones, y
siempre detras de un nuevo pro-
ducto nacen preguntas y nuevos
intereses, sin importar el grado
de profesionalismo de los clien-
tes. Hay que entender que o que
éstos requieren es hacer su tra-
bajo, conseguir que sus proyec-
tos tengan éxito, y ante estas
necesidades, si se enfocan bien,
hasta los asuntos de precio,
pasan a segundo plano.

enlinea.com

¢ Norton lanz6 su nueva lija de agua para sector automotriz.

* Aumentan precios en la construccion.

* Sodimac Colombia en busqueda de proveedores.

¢ Schneider Electric realiza adquisicion de Dexson S.A.
* Remodelan Hipercentros Corona y les cambian de nombre.

tytenlinea.
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UN ALIADO CON SELLO ESPANOL

En Abonos Agro nuestro objetivo es ofrecerle al distribuidor y a través de él,
soluciones para sus necesidades con productos de calidad.

www.abonosagro.com

Mayoreo Abonos Agro: de Madisa 200 m norte y 200 m oeste.

Horario: lunes a viernes de 7:00 a.m. a 5:30 p.m. annnin




"ARTAS Nuestros puntos de distribucion

Encuentre ejemplares de TYT en:

Cerrajero

Les escribo porque quiero instarlos a que sigan adelante con la revista.

Me interesan y me han ayudado mucho en mi gestion de negocio, temas y
reportajes sobre cOmo mejorar en la empresa, inventarios, atencion al clien-
te, ademas de la parte de productos nuevos y en oferta.

Ademas, cuando tengan una edicion o especial sobre cerrajerias, me gusta-
ria que me tomaran en cuenta.

Elery Alvarez Chavarria,
Gerente General
Cerrajeria Sarapiqui.
Tel.: (506) 2766-5846

@ RANSFESA
Somos [bS me]ores en servicio

Agradecimiento

Querfa comentarles que tengo un negocio con mi mama, que ella atiende
hace mas de 15 afios, y me encantd lo que estuve leyendo en TYT. Si saben
de algo que me pueda ayudar a salir adelante con la ferreteria estarfa agra-
decida.

Gracias

IMPORTACIONES

LA RESPUESTA DEL FERRETERO

Lorena, de Paraguay

) MADIS A

con 40 anos en el Mercado Nacional

Lo invita a ampliar su canal de negocio con Ademas le brindamos una oportunidad para innovar su punto
las reconocidas lineas de herramientas ferretero con productos para automdviles de las prestigiosas
eléctricas y sistemas de fijacion: marcas comao:
Liinea de calentadores -
de a Bosch .3
() BOSCH  sopracct. onv (- BOSCH ©® BLAUPUNKT
fuego e intrusidn) Liguido de frenos. Bujias, Audio y multimedia
Bombillos. Baterias,
Escobillas y Haldgenos
SISTEMAS DF FIJACIAN %
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Todo lo que usted necesita para su construccion, encuentrelo en
cualquiera de los 80 Construrama en todo el pais.
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www.construrama.co.cr ¢
Centro de servicio: 2201-2020 siempre Si
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PINCELADAS

Los naranjos mecanicos

Cuando Marfa Cortés entr6 en la
ferreterfa en busca de una olla a
presion, no solo encontrd lo que
buscaba, también nos dijo que
‘vengo aqui porque a uno 1o
hacen sentir como de la casa”.
Asi como doria Marfa, se han de
sentir los 200 clientes que ingre-
san a diario al negocio Centro
Ferretero Naranjo, en el propio
corazén de este cantén manudo.
Ramiro Marin, Administrador del
lugar, y quien ha estado tras las
riendas del negocio en sus 9
afios de existencia, dice que
‘mucha gente viene porque ya
nos conoce desde hace tiempo,
y ademas de que les gusta la
ferreterfa, les gusta la atencion
jovial y oportuna que siempre les
damos”, dice Marin.

Precisamente, a esa atencion,
Ramiro le agrega otra palabra;
‘es que hay que tener quimica
con la gente. Somos tan naranje-

fios, que hasta de anaranjado
nos vestimos todos. Si un cliente
entra contento y se va mas con-
tento, todo se contagia”’, agrega
Ramiro.

Dice que aunque pequenos,
pues el negocio tiene 200 metros
cuadrados y una bodega de
materiales de construccion con
625 m2, “no tememos a los
competidores. Es mas, ni nos
fiamos en eso. Me preocupa
mas que tengamos de todo, que
estarme fijando en los precios de
los rivales. Eso si, si de precios
accesibles se trata, en eso tam-
bién somos matoncitos”, agrega.
Y es que segun dice este ferrete-
ro, “S0MOS UN amor porgue que-
remos mucho a los clientes. Con
decirle que nos quieren tanto que
no solo atendemos a los naranje-
fos, pues nos llegan comprado-
res de Grecia, Sarchi, Zarcero,
San Ramon, y de mas largo”.

Ramiro Marin (de lentes), Administrador del Centro Ferretero
Naranjo, en Alajuela, dice que hasta un conjunto musical han
formado para alegrar a los clientes.
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EL FERRETERD
DeL Afo

De Lagar a Lagar-teniente

Después de atender el Ultimo cliente de
ese dia, se quedd meditando en la pregun-
ta que le hablamos hecho hacia, al menos,
2 horas, y de la que prefirio abstenerse de
contestarnos... Pero cual seria nuestra
sorpresa que en la primera llamada que
recibimos fue para indicarnos que “si a
500 metros, en 35 anos nunca me ha
afectado, mucho menos ahora que estan
haciendo varios cambios”, dijo Ever
Jiménez, de la Ferreterfa San Gerdnimo,
en Desamparados, en alusién a los cam-
bios que esta desarrollando e implemen-
tando la cadena de El Lagar.

Y aunque a algunos como a don Ever no
les inquieta, pero a otros como a nosotros
s, nos fuimos directamente, como dicen,
“a la raiz del cacho” y sentados con Marie
Retana, del Area de Mercadeo de El Lagar
y Alejandro Villeda, Gerente de Mercadeo
para Grupo Progreso, desenfundamos
nuestra bateria de preguntas.

Primero fue conocer de los cambios en
pintura: el color gris desaparecid de las
tiendas y del uniforme de los colaborado-
res. “Eliminamos el gris que representaba
la parte de los materiales para la construc-
cion y nos hemos modernizado con colo-
res como rojo, amarillo, negro y blanco”,
Retana habla que no solo se trata de cam-
bios en colores o fachadas, sino que es
una estrategia y proceso de cambio, que
incluso abarca las categorias y exhibicion
de productos y servicio al cliente.
Algunos proveedores manifiestan la pre-

ocupacion de que dejen de comprarles...
No deberfa cambiar nada. Lo que estamos
buscando es hacerle la vida mas facil al
cliente y basados en nuestro nuevo lema:
“El Lagar le sale mejor” involucra no solo
precio sino surtido, pero buscando tener la
variedad que requieren los compradores.
“Todos los proveedores que estén tranqui-
los, mientras tengan los productos ade-
cuados, es mas bien una forma de hacer
mas eficiente la operacion y 10s negocios,
sin embargo, ellos deben estar alineados
con este nuevo concepto”, dice Villeda.

¢ Esto se debe a la interpretacion que se
hace del mercado?

Claro. “Poco a poco el mercado se convir-
ti6 en un area prostituida en precio, y no
nos querfamos meter en ese juego, tenia-
mos que ver que haclamos distinto. La
variable del precio es importante, pero no
la numero 1", dice Villeda.

¢ También responde a la competencia
que por ejemplo, esta imprimiendo Epa?
“Es un factor mas, y es para hacernos mas
competitivos. Responde a la agresividad
de los competidores, a las necesidades
del cliente de tener alternativas que facili-
ten su vida”, asegura Villeda.

Ambos gerentes aseguran que todo es
parte de un proceso por brindar a sus
clientes una oferta cada vez mas especia-
lizada, y posterior a este proceso, no des-
cartan desarrollar una expansion agresiva
que lleve a la cadena a tener no 12, sino
15y por qué no... hasta 20 Lagares.

El cambio de estrategia del Lagar abarca no solo sus colores, también las forma
de exhibicion y el surtido de productos. La primer tienda en ver estos cambios
es la de Santa Ana.




Sistema Biologico

= Doble etapa
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Fosa Biolégica

Filtro Biolégico

1l sistema biologico Ecotank Doble etapa es una combinacin 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
I mds segura, higienica y eficiente al medio ambiente.

REPRESENTACIONES

Escaleras

“Tan huenas fque pasar por
dehajo no es e mala suerte”

LA BESFUTSTA DCL FERAETERD
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PINCELADAS

Varias bombas cayeron desde
ltalia, y fueron a “estallar” en
Palmares de Alajuela, directa-
mente en las oficinas de Alrotek,
que recientemente toma la repre-
sentacion exclusiva para Costa
Rica de Saer, en lo referente a
motores sumergibles para el &rea
industrial, bombas centrifugas,
sistemas de presion constante.
Incluso, ya ha hecho llegar algu-
nos de estos productos a varias
ferreterias, entre ellas a Fertama
en Tamarindo Guanacaste,
donde Fidel Flores, Administrador
de este negocio dice que “en la
zona piden mucho este tipo de
productos, sobre todo para
clientes que tienen piscinas y
casas donde se requieren siste-
mas de bombeo. Para nosotros,
ha sido una opcion eficiente para
vender mas”, dce Fidel.

Johan Alvarado, Gerente de
Operaciones de Alrotek, comen-
ta que incluso para Saer, “somos
el taller autorizado, exclusivo y
certificado en Centroamérica
para la reparacion de motores
sumergibles”. Afirma que la
empresa ofrece todo un negocio
para los ferreteros que quieran

Johan Alvarado y su socio,
Gerentes de Alrotek, reciente-
mente tomaron la representa-
cion de los sistemas de
bombeo Saer, y ya los estan
introduciendo en el canal
ferretero.

expandir sus lineas, pues tam-
bién cuentan con accesorios y
productos para piscina Astral de
Espana, bombas para agua
sumergibles y centrifugas Unitra
de Estados Unidos, bombas, fil-
tros y sistemas de cloracién a
base de sal para piscinas, tan-
ques hidroneuméticos GBS.

“Es solo cuestion de que las
ferreterias exploren y den servi-
cio, por ejemplo a hoteles, casas
donde se requieren sistemas de
bombeo o cuentan con piscinas.
El ferretero no debe preocuparse
porgue le bridamos toda la capa-
citacion”, dice Alvarado.
Algunos negocios que se han
animado a manejar estas lineas
son: Buen Precio en Santa Cruz,
Accesorios Eléctricos en Liberia,
Ferreteria La Central de Nicoya,
entre otros.
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Corren tiempos dificiles, de mucha competencia, son muchas las ofertas y muchos los precios. Parece ser,
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segun los expertos, que hay que ofrecer calidad a precios competitivos.

as empresas se crean y
Lnaoen para ganar dinero,

nadie lo duda, y todos arri-
man el hombro sabiendo que el
beneficio de su empresa es la
mejor garantia de supervivencia.
La venta, del servicio o del pro-
ducto, es la que garantiza la
buena o mala marcha de la orga-
nizacion. jQué importante es que
nos compren! Y qué complejo es
conseguir compradores.
Ultimamente, no hay quien
encuentre vendedores y prueba
de ello son la cantidad de anun-
cios que aparecen todos los dias
en los diarios provinciales y
nacionales. ;Cudl es la causa?
Podemos preguntarnos.
Para mi, sinceramente, no se ha
valorado  suficientemente por
parte de las empresas, la gran
labor de estos profesionales;
tanto se han fijado en los resulta-
dos a corto plazo, y en la facili-

dad de encontrar sustitutos rapi-
damente (en otros tiempos), que
son muchos los que han acaba-
do en la “zona del zangano”
(Desmotivados, desconcerta-
dos, distraidos).

Asi, muchos vendedores, ha
vendido mucha desilusion y apa-
tia; han transmitido, como nadie
puede hacer mejor, el escaso
atractivo de una actividad poco
considerada por la sociedad.

Valorados

Para exigir un rendimiento acep-
table, a cualquier trabajador, hay
que facilitarle las herramientas
necesarias para el buen desem-
perio de su tarea. En el caso que
nos ocupa, los asesores en ven-
tas, por la gran importancia de
su labor, necesitan sentirse
acompanados, valorados,
miembros importantes en la
empresa.

Para desarrollar bien su activi-
dad, deben hallarse, el mayor
tiempo posible, en la “zona de
flujo”, un estado en el que toda la
atencion se centra en o que se
esté realizando, sintiéndose con-
fiados, relajados, concentrados.
Si queremos optimizar el rendi-
miento del vendedor, la empresa
tiene que ayudarles a que traba-
jen 'y vendan en la “zona de
flujo”.

El corto plazo, la excesiva pre-
sion para alcanzar 1os objetivos,
ha dado lugar, lamentablemente,
a que muchos vendedores tra-
bajen y vendan en la “zona de
panico”, sintiéndose ansiosos,
incapaces de concentrarse en lo
que estan haciendo. Es muy
extrafio encontrase a un vende-
dor que no esté liado; y “estar
liado” no es rentable.

Ademaés de ser poco productivo,
trabajar en la zona de panico,

ey N

Por Manuel Lopez Jerez

son muchos los que pasan con
facilidad a la “zona del zangano”,
como consecuencia de una fla-
grante fatiga, después de haber
invertido una gran cantidad de
energia de una forma negativa o
improductiva.

Para conseguir el objetivo:
“VENDER MAS Y MEJOR’, las
empresas deben cambiar su
actitud con respecto a estos
grandes e importantes profesio-
nales, que al fin y al cabo, son la
imagen corporativa de la empre-
sa, en todos aquellos lugares a
los que visitan; deben crear un
entorno positivo 'y motivador
para su equipo de ventas,
haciéndoles sentirse parte inte-
gral de un valioso equipo comer-
cial, manteniendo relaciones
de confianza y amistad con su
personal de ventas.

Fuente: www.mercadeo.com
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FERRETERA

su herramienta de negacios

Para el 2011,
Expoferretera
prepara toda una
fiesta para que los
ferreteros se
diviertan haciendo
negocios y la
pasen mas que
bien.
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orregir esos problemas
de inventario con tan solo
tener otras opciones de

compra para sustituir aquellos
productos que presentan fallas
en la cadena de abastecimiento,
0 mejor dicho, en otras palabras,
simplemente tener a la mano
otro proveedor que le brinde un
servicio mas eficiente no solo de
entrega sino con un stock per-
manente de producto, represen-

tytenlinea.
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ta tan solo una ventaja que le
otorga una feria como
Expoferretera.

Actualmente, el mercado presen-
ta algunas fallas en este sentido,
por 1o que en tiempos de alta
competencia decir: “no tengo”,
“no hay” 0 “aln ese producto no
ha entrado”, equivale a simple-
mente perder una venta, introdu-
cir en la mente del cliente el
pensamiento de que en ese

negocio “nunca tienen”, lo que
hace que el comprador lo piense
dos y hasta tres veces antes de
volver a pisar los terrenos de ese
negocio.

Una ferreterfa es vista por los
clientes como un centro de solu-
ciones, casi como un centro para
buscar productos para la sobre-
vivencia, aunque no necesaria-
mente expenda bienes de prime-
ra necesidad.




Precisamente, una feria le otorga
la oportunidad de conocer quié-
nes poseen productos similares,
a aquellos con los que ha tenido
que acarrear problemas de inven-
tario.

lgualmente, la comunicacion
entre comparias no es tan direc-
ta ni tan lineal como se puede dar
en una feria. En un campo ferial,
usted encuentra al gerente o pro-
pietario de la empresa, y es aqui
donde precisamente, ademas de
obtener y negociar descuentos,
puede hasta llegar a un acuerdo
sobre aquel inventario que empe-
z06 de pronto, con problemas de
rotacion.

Si las compafias proveedoras
lograran conocer al 100% las
necesidades de los ferreteros,
probablemente la herramienta de

las ferias dejaria ser una opcion
viable para escuchar las inquietu-
des vy los giros de negocio que
los ferreteros quieren darle a sus
empresas.

Errores que matan

Otro factor que hace que las
ferias se conviertan en un atracti-
VO €s que marcan tendencias de
actualizacion. Claro, a estas altu-
ras usted probablemente dira
que ya sabe todo o que de ferre-
terfa tiene que saber, que se
conoce los productos al dedillo.
Sin embargo, qué pasa con las
aplicaciones, y con las recomen-
daciones. A pesar de que
muchos productos que se exhi-
ben en las ferias, muchos no son
del todo nuevos, precisamente
por la evolucidn que tienen éstos

en el mercado, desarrollan nue-
vas formas de uso y aplicacion.

En este sentido, ojo con la ase-
sorfa porque Su negocio puede
contar con todas las lineas habi-
das y por haber, pero qué pasa
cuando un cliente nos llega con
una consulta especffica para una
aplicacion y que acude a la ferre-
terfa con la firme conviccidn de
que lo que le digan ahi sera santa
palabra... Pero si al final, resulta
que con todo y asesoria, no
resultd en la solucion idonea,
vaya tomando ese cliente y multi-
pliquelo por 12, y el resultado
que le de son los compradores
que dejaran de venir a su nego-
cio. jEvite que la voz se corra, y

A lo grande

Para el 3, 4 y 5 de junio del
2011, en Eventos Pedregal, en
un lugar ampliamente remoza-
do y mas apto para las ferias,
Expoferretera espera a todo el
sector ferretero con una verda-
dera fiesta, y para ello prepara
varias actividades como: pasa-
rela de inovacion de produc-
tos, almuerzo ferretero, cam-
peonato de monta, Oscares
Ferreteros, Ferretero del Afo,

r /f r

FERRETERA |

Su herramienta ade negocios

AUTOMOTRIZ

|
|
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Viernes 3 - Domingo 5 de junio, 2011

EVENTOS PEDREGAL

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

Contactenos: Braulio Chavarria:

Tel.: (506) 2231-6722 ext 137  Cel: (506) 8872-1192 e braulio.chavarria@eka.net

www.expoferretera.com

corrija estos errores en las ferias! Seccion  Automotriz  con
Ah, y puede hacerse acompafiar  ~ demostraciones.
de su personal...

VENTAJAS DE PARTICIPAR

m Incrementar las ventas de sus productos

Acortar el ciclo de venta.

Proyectar su marca.

Encontrar cuentas nuevas.

Identificar la competencia.

Realizar contactos internacionales.

Introducir y demostrar nuevas lineas y productos.
Ofrecer servicios innovadores.
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El precio es una variable
determinante en el mer-
cado de pinturas, pues
la red de distribucion
valora este factor como
primario a la hora de
vender, posteriormente
requiere que ademas los
productos gocen de
calidad.

Voces del mercado

i

medad... Con esto quere-
mas decir que luego de consultar
a los proveedores y fabricantes
de“cUanta marca y accesorios
esta en el pais, éstos coinciden
que mas que el precio que se le
pueda brindar al ferretero, éste
conseguira vender mas, siempre
y cuando su capacitacidon esté
tan fina como la punta recién
hecha de un lapiz.
“La capacitacién es todo y es
clave”, dice Luis del Rio Ambriz,
Gerente de Exportaciones de
Perfect México, tras afirmar que

cuanto mas sepa un ferretero de
los productos que comercializa,
le sera mas facil obtener rotacio-
nes mas rapidas.

Pero bien, la linea que sigue el
mercado, y en este sentido si los
ferreteros encuentran como pri-
mer factor de venta el precio, hay
proveedores que bien se amol-
dan a este tipo exigencias, pues
como dicen por mas que se quie-
ra, no hay caracol tan fuerte ni
tan intrépido que pueda resistir
mucho frente a la corriente.
“Hemos desarrollado 5 lineas de
producto, y dependiendo de la
calidad, asi es el precio. Todo va

Especial de

Pinturas
¢Cuanto valen sus
pinturas, accesorios
y su capacitacion?

W G\ in embargo, no puede
\ %= haber remedio sin enfer-
\

a depender de lo que el cliente
busque y lo que el ferretero le
recomiende”, dice German
Obando, Gerente General de
Celco de Costa Rica.

Hay que entender que en térmi-
nos de utilidades, los porcentajes
son mayores, en el caso de las
pinturas, para productos que
rondan mayores precios. El
“lunar” esta en que son mas los
compradores que buscan pre-
cios bajos que los que prefieren
alta calidad, sin importar la inver-
sién. “La pintura, en su mayoria
representa un elemento del aca-
bado en una construccion, y

En el pasado, Ranking de Mayoristas, para la categoria de pinturas, se les pregunto a los ferreteros, a la hora de elegir un proveedor, qué era
lo que mas valoraban. Estos fueron los resultados mas importantes, y que reflejan que el precio es el elemento de compra que mayor fuerza

presenta.
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Precio Calidad Capacitacion Entregas Producto
rapidas  en stock
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pasa que cuando se llega a esta
parte, 10s presupuestos ya estan
mas que encogidos, v el cliente
tiende a buscar opciones que se
ajusten a lo que le queda”, agre-
ga Marcelo Nunez, Gerente
General de Pinturas Austral.

En este sentido, NUfez sostiene
y coincide con Ambriz, en que un
detallista bien capacitado, debe
ser capaz de convencer y aseso-
rar al cliente, sin importar que el
precio esté de por medio. ‘Lo
importante es solucionar las
necesidades de los clientes, pero
de forma eficiente”, ahade Nufez.
Los proveedores y fabricantes
son del criterio que el ferretero es
el libro de consulta de los clien-
tes, y casi que sus recomenda-
ciones se toman religiosamente
al pie de la letra y son hasta
“sagradas’.

oY por qué el ferretero deberia

buscar que el precio no sea el
factor de decision de compra de
sus clientes? Primero porque un
buen precio asegura una venta
inmediata, pero una buena ase-

rio para pintar, después de identi-
ficar con claridad las necesidades
del cliente, hara que definitiva-
mente el comprador no solo vuel-
va al negocio (re-compra) “sino

EN CONCRETO

sorfa, resaltando los beneficios
de la pintura o cualquier acceso-

Claves en la venta de pintura y accesorios

Algunos de los elementos a considerar para propiciar mayores ventas de pintura y accesorios segun
los mayoristas consultados son:

¢ nterrogue al cliente para establecer con claridad cual es el proyecto o trabajo que va a desarrollar,
Si es en exteriores o interiores, tipos de superficie, entre otras preguntas que den una idea para reco-
mendar el o los productos idoneos.

¢ Evite la rotacidn del personal capacitado para la venta de pinturas, pues cualquier cambio hara que
el esfuerzo encaminado se pierda.

¢ Si es del caso, y para evitar situaciones en las que la persona especializada en el &rea de pinturas y
accesorios, tenga que ausentarse o prescindir de sus servicios, trate, al menos, de capacitar a dos
personas.

¢ No diga al comprador: “tengo este producto que es muy caro, pero tengo este otro que es muy
barato”. Deje que sea el comprador el que determine cuanto es oneroso o accesible.

¢ Si se le presenta el caso, de tener dos productos de diferente precio y diferente calidad, resalte los
beneficios, valores y ventajas de cada uno, para que sea el comprador el que tome la decision.

que quien venia por un producto,
al final termina llevandose tres”.

imiwium Ferretera

(506 ,h 5
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«Alacazadeun
mercado de $12 millones

on 60 afos de estar en
México, y ventas por enci-
ma de los $30 millones

anuales, cualquiera, perfecta-
mente se quedaria quieto donde
esta... Sin embargo, como esto

no era suficiente, buscaron
hacerle un guifio al mercado cos-
tarricense, y hoy después de 15
anos, les representa una plaza
anual de $12 millones.

Se trata de Perfect, una empresa
que fabrica una linea completa de
accesorios para pintar: brochas,
rodillos, extensiones, pintura en
aerosol, betunes, cepillos circula-
res de acero aleman, grasas para
cuero, entre otros.
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Para este mercado, Distribuidora
Ferretera Marin, es la empresa
que representa y comercializa
todos sus productos. Luis del
Rio  Ambriz, Gerente de
Exportaciones de Perfect, dice
que la diferencia contra cualquier
otra marca del mercado es preci-
samente la cercania. “Al ser
fabricados en Meéxico, a tres
horas de Costa Rica, y no en
mercados como China, India o
Indonesia, nos permite tener res-
puestas sumamente rapidas,
ademas el TLC entre los dos
paises facilita mucho las cosas”,
agrega del Rio.

|dali Méndez, Socia de

Distribuidora Ferretera  Marin,
asegura que los clientes que ya
cuentan en el pais con estas
lineas han visto la rotacion alta
que poseen. “Demostramos con
hechos que somos mejor que la
competencia. Por ejemplo, nues-
tra pintura aerosol es 100% anti-
corrosiva, de secado rapido v
con propiedades que le dan
extraduracion, pues muchas pin-
turas de este tipo con el tiempo
se decoloran, y esto no pasa con
Fam”, dice Méndez.

Afirma que otras ventajas que
otorga Perfect a sus detallistas es
que éstos se convierten practica-
mente en co-importadores de la

enlinea.com

Rodrigo Ripsten, Gerente
General de Perfect, Idali
Méndez, Socia de
Distribuidora Ferretera Marin
y Luis del Rio Ambriz, Gerente

de Importaciones de Perfect.

marca, ‘y quienes manejan la
totalidad de la linea, reciben exhi-
bidores. Tenemos un tiempo de
respuesta de 24 horas para los
pedidos”.

Méndez dice que incluso esta
abierta a las negociaciones, e
incluso le abre la puerta a las
empresas que quieran convertir-
se en sub-distribuidores.




“Cuando un proyecto no se enfoca en las necesidades de la gente,
éentonces qué?”

Aziza Chaouni, Arquitecta, ganadora de la categoria Oro en los Global
Holcim Awards 2009. Fez, Morocco.

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 dodlares.

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 Fundacién
Holcim para la Construccion Sostenible. Ubicada en Suiza, la
fundacién tiene el soporte de Holcim Ltd. y las companias 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 E I I

esta competencia. www.holcim.cr

olcimawards

for sustainable construction
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Gerente
General y Juan Carlos
Fuentes, Gerente Técnico de
Celco, aseguran que “esta-
mos en el campo doméstico e
industrial con productos de
mantenimiento liviano y pesa-
do” e indican que nadie tiene,
por ejemplo, un esmalte Fast
Dry en el mercado, como el
de ellos.

German Obando,
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“Los departamentos de pintura
en las ferreterias y tiendas, ten-
dran més éxito en ventas, mien-
tras los empresarios se hagan a
companiar de una dosis de varie-
dad, pero sobre todo de conoci-
miento sobre lo que estan
comercializando”, asi de simple
respondid German QObando,
Gerente General de Pinturas
Celco, sobre cual es el camino
por el que debe orientarse la red
de distribucion a la hora de
maximizar sus utilidades.

Y recalca, mientras un ferretero
conozca bien los productos,
“podré asesorar mas a los clien-
tes, incluso a aquellos que ante-

ponen el precio sobre la calidad.
Quizas un comprador venga por
un producto, pero con una
buena asesoria, acaba llevando-
se mas”. Obando es énfatico al
sentenciar que en este sentido,
el “precio no sustituye la capaci-
tacion”.

Dice que por ello, han desarrolla-
do esquemas de asesoria para
aquellos clientes que lo requie-
ran, y para ello cuentan con todo
un departamento técnico.

Pero si se trata de competir en
condiciones de precio, Celco
también “saca sus garras”, y en
este sentido, segin nos comen-
t6 Juan Carlos Fuentes, Gerente

enlinea.com

Gelco apuesta por
amnlltml y profundidad

Técnico de la empresa, han
logrado desarrollar 5 niveles dis-
tintos de pintura, en todas las
especialidades tanto en agua
como aceite, iniciando con la
linea econdmica, intermedia,
hasta llegar a un nivel de tope de
linea.

“Para crecer en ventas, lo mas
recomendable es que el ferretero
también tenga amplitud como
profundidad de linea”.

Poco a poco, segun Obando, la
compania ha ido engrosando su
lista de negocios de distribucion
y destaca como otra arma de
competencia que “no despacha-
mos pedidos incompletos...”




omo si se tratard de alistarse para

un domingo, pero de fiesta, y no

para un domingo 7, Sherwin
Williams se alista para sorprender al merca-
do con un reforzamiento de sus lineas, el
lanzamiento de productos nuevos, y una
nueva formulacion de sus pinturas,
que ahora serdn mas amigables con el
ambiente.
Asi nos lo detalld el propio Pablo Villalta,
Gerente General de Sherwin Wiliams para
Costa Rica. “Estamos apostanto a a expe-
rimentar mayores ventas en nuestra red de
distribucion. Nuestros ferreteros y tiendas
se van a ver favorecidos”, dice Villalta.
Pablo aclara que en cuanto a las formula-
ciones se trata de que las pinturas van a

' Pablo Villalta, Gerente
General de Sherwin
Williams para Costa Rica,
afirma que las estrategias
que va a desarrollar la
marca indudablemente
| hara que los distribuido-
res experimenten ventas
increment.

contener menos cantidades de solvente.
“Tecnoldgicamente, vamos a ser mas agre-
sivos y amigables con el ambiente”, arian-
de, y a la vez indica que esto no son sim-
plemente palabras.

“VYamos a cumplir lo que decimos, pues se
trata de un proceso riguroso, que cumplira
con estandares marcados desde Estados
Unidos”.

Asimismo, recientemente Sherwin Wiliams
firmd una alianza con 3M. “Con esto le
vamos a entrar fuerte a la parte automotriz,
y vamos a certificar talleres. La union de las
dos empresas pretende que los talleres
tengan una solucion completa tanto en la
parte de enderezado, acondicionamiento y
en la parte de pintura”, agrega Villalta.
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e —1_ 7
£ FROUSCR
CAaNDA

RIS RTRES
(Ao} r

MARCA DRGULLOSAMENTE CENTROAMERICANA
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Alex Palma, Gerente de Ventas
y Jorge Braham, Gerente
General, de Grupo Sélido, tie-
nen como meta para el 2011,
convertirse en la tercera fuer-
za en pinturas, en el canal
ferretero.

g "
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uienes pasen frente al

Motel Paraiso, en San

Francisco de Dos Rios,
ahora tienen la oportunidad de
salir bien pintados, pues desde
hace varios meses que Grupo
Solido, fabricantes de la pintura
Corona, se instalaron en esta
zona.
Alex Palma, Gerente de Ventas y
Jorge Braham, Gerente General,
comentaron que este no es el
uUnico cambio, sino que han
incorporado  otros, que segun
ellos, les empiezan a dar un tono
mas competitivo en el mercado.
“Hemos cambiado los colores de
algunas pinturas. La linea de

DE CADA

anticorrosivos, por ejemplo, pre-
senta ahora colores mas vistosos
y llamativos, y asi con nuestras
lineas clasica e intermedia”, dice
Braham.

Y sobre como han buscado ven-
der mas, Palma asegura que en
este mometo tienen desarrollada
una estrategia de precios, en la
que los distribuidores ganan un
margen de utilidad entre un 45%
y un 50%.

“Y no solo es esto de la utilidad,
pues también metemos mano en
la rotacion de productos. Si cum-
plido cierto tiempo, un producto
no se movio en la ferreteria, lo
cambiamos sin costo para el

enlinea.com

cliente”, agrega Paima.
Reconocen, que de acuerdo a
sus estudios de mercado, y a lo
publicado sobre el sector en
TYT, son la cuarta fuerza del pais
en pinturas, “pero estamos pro-
yectados a que en el 2011 sea-
mos la tercera”

La estrategia de rotacidn y bene-
ficios en utilidad, si bien les ha
abierto puertas, ambos coinci-
den que la labor de abrir merca-
do se les ha facilitado a que en
conjunto con las pinturas tam-
bién comercializan Expert, que
comprende toda la linea de bro-
chas, rodillos, y todo lo indispen-
sable para pintar.

UNP n:,-NQSOTRUS
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arespuesta no la encontra-
Lmos en una férmula méagi-

ca, SN0 en una serie de
referencias emitidas por funcio-
narios de la empresa fabricante,
que asf lo dan a conocer a la red
de distribucion ferretera.
Nos referimos a Eladio Gamboa,
Gerente de Ventas para la linea
Koral y Juan Carlos Giordano,
Gerente de Linea y Servicio
Técnico de Pinturas Koral; ambos
coinciden en la necesidad de un
adecuado manejo del inventario.
Es trascendental disponer de

equipo de tonometria para satis-
facer de forma inmediata la
necesidad del cliente ya que este
sistema cuenta con una enorme
cantidad de colores, los cuales
puede preparar en diferentes
lineas segun la preferencia del
cliente.

Ademas, de una recomendacion
para los distribuidores de mante-
ner especial atencion a su entor-
no con el fin de poder ubicar a
clientes potenciales, con el fin de
darles un mejor servicio con pro-
ductos Koral.

WWW.

Juan Carlos Giordano, enfatizo
su referencia, en relacion con la
importancia de la capacitacién
del personal y su actualizacion
en las nuevas técnicas para
garantizarle al cliente un funcio-
nario formado profesionalmente.
Pinturas Koral, sigue apoyando
al distribuidor, por medio de las
promociones que ayudan a
maximizar el consumo, campa-
fnas que se realizan en los princi-
pales medios de comunicacion
del pais.

Por Sur Quimica

Eladio Gamboa, Gerente de
Ventas para la linea Koral y
Juan Carlos Giordano,
Gerente de Linea y Servicio
Técnico de Sur, indican que
siguen apoyando al distribui-
dor con herramientas para
que éste sea mas competiti-
vo, e investigando sobre lo
que el mercado quiere para
satisfacerlo.
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no se trata del juego de la gue-
Yrra de las galaxias, ni de la dlti-

ma version de “Guitar Heroe”,
mas bien lo que Ignacio Osante,
Gerente General de Lanco, quiso decir
es que en la batalla del juego de los
pintureros, “puntta” el que logre darle
al cliente mas herramientas que hagan
mas facil la escogencia de los produc-
tos y que le faciliten la vida en sus
proyectos.
“Precisamente, si le damos al ferretero
las herramientas necesarias para que
motive la compra entre sus clientes,
todos vamos a vender méas pintura”,
recalca Osante.
Y en este sentido, el gerente destaca
que en el caso de Lanco, trabajan
fuertemente en ese aspecto al brindar
a los ferreteros armas como cartas de
combinacion de colores, chip de colo-
res, displays, y otros.
Por gjemplo, afirma que en Lanco han
desarrollado cartas de colores que no
se limitan a presentarle al cliente el
color del producto sino a como se le
veria aplicado en la vida real ya sea en
madera, cemento u otras superficies.
“Es que el cliente pueda saber de
antemano como se le va a ver ese
color, esa pintura antideslizante, como
se le verfa ese tinte sobre cedro”, dice
Osante.
Es por esto, que Osante enfatiza que
si un ferretero quiere vender mas
pintura tiene que escoger un suplidor
que le facilite la venta en su negocio,
el que tenga mas juguetes que le per-
mitan convencer y seducir al compra-
dor. “Muchas veces un solo display,
puede lograr mas ventas de lo previs-
to”, concluye.

-~
7%
Y 4 Ignacio Osante, Gerente
rd "

@ General de Lanco, afirma
que actualmente, en el
mercado, la primer mano

; - de pintura la gana el pro-

veedor que le de mas
armas de venta a la red de
distribucion.

s

T

W
Gana el que tenga
Mas juguetes..
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ice que no siente que se le haya
Dmetido a ningun tren, y mucho

menos experimenta temor a ser
atropellado. Lo que ocurre es que Edgar
Rodriguez se le metio al tren del mercado
de las pinturas, a base como él mismo
lo dice: “con productos de igual calidad,
pero a mejores precios que los de la
competencia”.
Gerente General de Pinturas Dicolor, y con
su fabrica ubicada en la Plywood, Alajuela,
Rodriguez afirma que sus productos tienen
el potencial suficiente para competir con las
marcas tradicionales del mercado. “Tengo

Sus productos

Rodriguez dice que en pintura, en
cuanto a calidades tiene todas, desde
la linea econdmica, intermedia y la alta
0 de lujo, ademas de sistema de prepa-
racion de colores, linea para la parte
industrial, y todas tanto en agua como
en aceite. También estucos, revesti-
mientos, tintes y acabados para made-
ra, y es distribuidor de solventes y
resinas.

L
Edgar Rodriguez, Gerente General de
Pinturas Dicolor, asegura que sus
pinturas se codean con las marcas tra-
dicionales del mercado en cuanto a
calidad, pero con la ventaja de ser mas
competitivas en precio.

todas las especialidades, y por mi experien-
cia en la fabricacion estoy listo para compe-
tirdetiatd”.

Asegura que ya con 19 afos metido en la
fabricacion de pinturas, quiere salirse “del
monton” y convertirse en un verdadero
gallo de pelea en esto del color. “Estoy listo.
Conozco bien el mercado v la exigencia de
los compradores, o que buscan y lo que
requieren”, indica.

¢ Y como piensa hacerlo? Agrega que quien
se mete al mercado de las pinturas no
puede competir sino cuenta con tres facto-
res: servicio, calidad y precio. “Y yo tengo
los tres”.

Asi sin miedo, invita a los ferreteros para
que hagan la prueba. “Es nada mas cues-
tion de atreverse un poquito”.

IMAECASA
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¢, Como compite una pintura chile-
na, asi en solitario, contra compe-
tidores que han estado por arios
en este mercado? Antes de que
terminaramos de hacer esta pre-
gunta, Marcelo Nunez, Gerente
General de Pinturas Austral, distri-
buidores de Ceresita, indicd con
harta seguridad que “con decirle
que Ceresita es la Unica pintura,
que en el TLC con Estados
Unidos, ha competido de tu a td
contra las pinturas americanas
durante 30 afos”, y sigui6 dicien-
do: “practicamente ha sido como
la piedra en el zapato para la
competencia internacional”.
Cuenta que con la apertura
comercial las pinturas americanas
inundaron Chile, pero por los
microclimas que presenta este
pais, “estos productos no esta-
ban preparados para enfrentar
este factor y Ceresita saco prove-
cho de eso”, advierte Marcelo.
Ahora bien, en Costa Rica, dice
NUfez que la marca empieza a
abrirse paso y ya contabilizan 30
clientes activos en todo el pais.
Afirma que para vender mas
Ceresita se basa en 3 aspectos
fundamentales, que trasladan a
sus distribuidores: precios acce-
sibles “para competir con las tien-
das de la competencia”. Calidad
certificada, pues al salir al merca-
do internacional, segin Nufez,
la pintura cumple con las normas
para el mercado europeo vy
de Estados Unidos. Y como ter-
cer factor el gerente cita “apoyar
al ferretero en serle fiel y respetar-
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le la zona”.

Afirma que al ser la pintura una
de las lineas méas rentables en las
ferreterias, recomienda a 1os
ferreteros seguir implementando
las promociones v salir a la calle
a promover la venta de la pintura.
“Precisamente, estamos prepa-

rando una serie de estrategias de
promocion en cuanto a precios,
ademéas de que contamos con
equipos de primer nivel en entin-
tado y batido para que los ferre-
teros saquen mas provecho de la
temporada alta que se avecina”,
agrega Marcelo.

enlinea.com

Marcelo Nuiez, Gerente
General de Pinturas Austral,
distribuidores de Ceresita,
comenta que la linea cuenta
con todo tipo de especialida-
des: arquitectonica, para
madera y hierro.




esde que le lanzamos la
pregunta dejé muy en
claro que, por gjemplo, en
este momento, la promocion
“Pintar le deja plata’, estaba
teniendo sus retornos de inver-
sibn precisamente en que la red
de distribucion viera sus ventas
de pintura incrementadas, y en la
generacion de un transito mayor
de clientes en los negocios ferre-
teros.

Oscar Saenz, Gerente de Pais de
Grupo Kativo, afirma que si bien
es cierto este tipo de promocio-
nes hacen mover el mercado,
también reconoce que uno de los
elementos clave para vender mas
pintura es “la capacitacion. La
pintura es un producto atractivo
que genera la llegada de compra-
dores y flujo hacia otros produc-
tos de la ferreteria”, dice Saenz.
Al ahondar en el punto de la
capacitacion, el gerente sostiene
que el ferretero debe tener claros
dos factores: asesorar para resol-
ver una necesidad y recomendar
en la parte de decoracion. “Como
minimo, 10s negocios deben tener
una persona especializada en
pinturas”.

¢Y qué estan haciendo para
que el ferretero se incline mas
por Kativo? Saenz dice que la
innovacion ha sido un punto fuer-
te. “En el mercado vamos adelan-
te en la introduccién de produc-
tos nuevos”, agrega Saenz, quien
asegura que los productos tam-
bién van enfocados hacia calidad
y desempeno. “No les restamos
cualidades a las pinturas, mas
bien las potenciamos”.

;Qué criterio les merece el
mercado actual, en momentos

en que la construccion sigue
alicaida? “Sigue dandose mucha
competencia, a pesar de que el
sector estd con un crecimiento
moderado”. Enfatiza que el mer-
cado de repinte “si ha experimen-
tado una mejora muy positiva”.

Sobre la posicion de mercado
que estan ocupando en la actua-
lidad, S&enz reconoce que siguen
siendo la segunda fuerza, pero

WWW.

este afo les ha permitido afian-
zarse con mas fortaleza, y estar
preparados para dar el salto en
cualquier momento. “Hemos
mejorado y hecho crecer nuestra
red de distribucidn y vemos
muchas posibilidades de posicio-
narnos mas arriba con nuestras
marcas. Hoy estan con nosotros
clientes muy fuertes del canal
ferretero”, concluye.

Oscar Saenz, Gerente de Pais
de Grupo Kativo, apunta que
los objetivos de la empresa
estan centrados en procurar
un crecimiento mas fuerte
de la red de distribucion
apuntando a las promociones
y la innovacion.
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na pintura de alta oalldad,
Uno puede tener un alto

desempenio, si los acce-
sorios de aplicacion que se utili-
zan no estan a la misma altura.
Esto lo saben en Distribuidora
Reposa, y por eso, segun nos
conté su Gerente General, Raul
Pinto, desde hace 2 anos se alia-
ron con BYP, que comprende
una gama amplia de instrumen-
tos para pintar, y que distribuyen
en forma exclusiva en Costa Rica
y muy pronto en Nicaragua.
ByP es una subsidiaria de Linzer's
Global  Manufacturing  and

Distribution, y cuenta con varias
sedes, entre ellas China y México,

SRS

que es desde donde Distribuidora
Reposa hace sus importaciones.
“Traer los productos de México
por ejemplo, por la cercania, nos
da la ventaja de ser mas eficien-
tes a la hora de reaccionar cuan-
do se requiere que los productos
estén rapidamente en el pais”,
dice Pinto.

Sin embargo, agrega que preci-
samente para tranquilidad de la
red de distribucion que reconoce
la ventaja de estar con proveedo-
res que siempre cuenten con
producto en stock, “hemos
ampliado nuestras bodegas de
700 m2 a 1700 m2”.

BYP ademés cred la marca
Master Hardware que compren-
de hidrolavadoras, compresores,
maquinas a presion para pintar,
entre otros productos, y que

segun Pinto, también son distri-
buidos por las tiendas de Home
Depot, en México, y con mucha
sagacidad advirtié “y por noso-
tros también”, haciendo alusion a
que si estos articulos estaban en
las tiendas de este grande de la
ferreterfa, pues por algo sera...

Agresivos

Cuando quisimos saber cuéles
eran las diferencias que BYP le
presentaba al sector, y propia-
mente a los ferreteros, contra
otras marcas que también ofre-
cen lineas completas de acceso-
rios y que también se dicen estar
al dia en cuanto a calidad, Pinto,
afirmd que un factor es la agresi-
vidad de la marca para ingresar
en los mercados. “Hemos tenido
la facilidad de salir a vender a las

JIBVP esta en todas!

ferreterfas con mucha tranquili-
dad, de poder decirle al cliente
que no solo es una marca que lo
respalda, sino unalinea que no le
va a dar problemas de faltantes.
El ferretero puede olvidarse de
tener que decir: no hay...”

Y con respecto por ejemplo a los
aerosoles, el gerente amplia
diciendo que “a diferencia de
otros, los nuestros son a base de
solvente 10 que hace que tengan
MAs agarre y que sequen mas
rapido”.

Radl Pinto, Gerente General
de Distribuidora Reposa, dice
que con BYP el ferretero
puede olvidarse de los pro-
blemas que ocasiona el desa-
bastecimiento de accesorios
para pintar.

Linea ByP: Brochas, rodillos, extensiones, espatulas, felpas, y otros y para todos los productos se cuenta con exhibidores.
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. n Megalineas no se andan
= n0r las ramas y dicen que
e 011 €] Mercado, en esto de
las pinturas en aerosol, ellos son
de los mas pintados... Y mas
pintados porgue segun nos conté
Victor Cordero, Gerente General
de la empresa, las lineas de aero-
sol Bosny y General Paint, que
distribuyen poseen una fuerte
capacidad cubriente, ademés “de
que la cantidad de solidos de
pintura que traen estos aerosoles
es una de las més altas del mer-
cado” y agrega como otro valor el
secado rapido y que no se deco-
lora, “que son caracteristicas
deseadas y buscadas por los
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ferreteros”.

Conociendo estos valores, pre-
guntamos al gerente, como
logran que el ferretero pueda
vender mas pintura en aerosol, y
sin pensarlo mucho  afirmo:
“siempre le recomendamos
hacer una adecuada seleccion
de colores, para que maneje no
solo de lo que més se vende sino
que tenga una gama completa.
Es cuestién nada mas de tener
una proporcion ganadora en
cuanto a surtido”.

Igualmente, Cordero afirma que
no hay una propuesta Util para el
mercado, sino contiene una solu-
cion completa, por eso también

distribuyen  GAM, una marca
estadounidense que comprende
todo lo que son accesorios para
pintar con brochas, manerales o
rodillos, felpas, extensiones, sets,
espatulas, entre otros.

“Nuestra idea es que el ferretero
se convierta en un especialista
que solucione todas las necesi-
dades para el sector de pintura
que requiere de accesorios efi-
cientes. Una pintura puede ser
de muy alta calidad, pero sino se
aplica con los accesorios correc-
tos y que correspondan a esa
calidad, no se pueden obtener
grandes resultados”, afirma
Cordero.

enlinea.com

Rigoberto Salazar, Gerente de
Ventas, Victor Cordero,
Gerente General y Fran
Gonzalez, de Megalineas,
muestran parte de la gama de
productos en pintura aerosol
y accesorios para pintar, que
la empresa ofrece a los ferre-
teros.




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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icen que los mapas del
Dmeroado estan mas que

descifrados, y que practi-
camente no hay cliente que se
les resista a distribuir estos pro-
ductos.
Se trata de los accesorios para
pintar Atlas, que Rosejo distribu-
ye en forma exclusiva en el sector
ferretero.
Y por qué los ferreteros deben
invertir es en esta linea? Rodrigo
Martinez, Gerente de Ventas de
Rosejo, afirma que en el mercado
dificimente los detallistas pueden
encontrar un proveedor que
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tenga una gama tan amplia de
accesorios para pintar.
“Precisamente, Atlas ofrece una
variedad grande de brochas
desde la linea econdmica, estan-
dar, semiprofesionales y profe-
sionales, ademas de felpas, rodi-
llos, mini rodillos, marcos, ban-
dejas, extensiones, cepillos de
acero, espatulas y todo el com-
plemento que los pintores bus-
can en un negocio’, dice
Martinez.

Martinez asegura que la variedad
de producto no es el tnico bene-
ficio que Rosejo otorga con

Atlas. “Con nosotros, el ferretero
Cuenta con un proveedor esta-
ble, ya que mantenemos un
inventario permanente.

Incluso puedo asegurar que en
este momento, tenemos produc-
to suficiente para cubrir los pedi-
dos hasta marzo del 2011, gra-
cias a la estructura de la secuen-
cia de compras que mantene-
mos”.

Pincéis Atlas que es el fabricante
de estos productos, con sede en
Brasil, hace llegar al mercado por
medio de Rosejo, cerca de 108
ftemes diferentes de producto.

enlinea.com

“Por eso, decimos que al ferrete-
ro podemos ofrecerle un paque-
te completo. Ademés, brinda-
mos apoyo con exhibidores mix-
tos para brochas v felpas y para
mostrador”, concluye Rodrigo.

Rodrigo Martinez, Gerente
General de Rosejo, muestra
parte de la oferta de la empre-
sa en accesorios para pintar
Atlas, y que desde hace 20
anos distribuyen en el merca-
do ferretero.




simple vista, cuando llega-
Amos a Girrl Sur de Naranjo,
dirfamos que encontramos
lo mismo que hace un afo, sin
embargo la apariencia nos enga-
fid, cuando nos sentamos en su
| oficina y nos habl6 de los movi-
mientos y negociaciones que se
empiezan a tejer en Vastalux.
Tomas Azofeifa, su Gerente
General, reconoce que el merca-
do “esta duro, hay mucha com-
petencia”, pero a base de una
buena dosis de creatividad y una
capa doble de ingenio y produc-
to, se han revestido de algunas
negociaciones que hoy apuntan
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a trascender las fronteras.

“Hoy estamos logrando algunas
negociaciones en Panama,
Centroamérica, Las Antillas vy El
Caribe”, dice Azofeifa, mientras
aseguraba que unas de las forta-
lezas siguen siendo los revesti-
mientos, a la vez que han incor-
porado otras especialidades, por
aquello de que alguien pueda
pensar que la empresa no esta
entre las méas pintadas del mer-
cado.

Incluso Azofeifa habla de la
incorporacion de lineas como
automotriz, anticorrosivos, barni-
Ces, quarzos, estucos, marmol, y
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otros productos.

Haciendo nimeros, Azofeifa dice
que estan a punto de comerciali-
zar 150 mil galones de pintura
para un proyecto constructivo en
Panama, “y estamos a las puer-
tas de una negociacidén para
exportar 5 mil galones de estuco
y 15 mil de revestimiento para
otros proyectos de vivienda en
este pals”, indica Tomas.

Y en el pals, qué estan hacien-
do para vender mas? Ante nues-
tra pregunta, Azofeifa simple-
mente mird su calendario para
decimos que estamos trabajan-
do en capacitaciones.

Tomas Azofeifa, Gerente
General de Vastalux, asegura
que hay negociaciones positi-
vas para llevar los productos
de la empresa a Panamj,
Nicaragua, Las Antillas y El
Caribe.

“En noviembre, en la tienda de
Calle Blancos, estaremos incor-
porando nuestra red de distribu-
cion para asesorarlos en técni-
cas de aplicacion”, afirma el
gerente, y asi de pomposo, tam-
bién dijo que “ahora nuestras
tiendas se llaman Deco Studios
Vastalux”.
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Con una inversion de
mas de $3 millones,
la cadena Constru-
rama, dirigida por
Cemex, ya cuenta
con una red de distri-
bucion de 80 puntos
de venta.
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0s galleros toman sus
Lpolluelos y asi, desde

pequefios y medianos, 10s
empiezan a preparar y a afilar las
espuelas para que después
enfrenten a los méas gallos, a los
mas grandes, a los mas fuertes,
sin importar su tamano...
oY por qué decimos esto? Tal
parece que contada de esta
forma, se asemeja mucho a la
historia que empieza a tejerse en
el mercado, de la mano de
Construrama, una franquicia o
cadena, comandada por Cemex,
que va tiene 80 gallos, bueno,
mas bien ferretreros o puntos de
venta, que alistan sus “espuelas”
para hacer frente a las exigen-
cias actuales y futuras del mer-
cado, precisamente para hacer
frente a los grandes, a las gran-
des cadenas que ya estany alas
que podrian entrar en cualquier
momento.
Aunque el proceso esté fresco, y
apenas empieza a avistarse
algunos cambios en las ferrete-
rias afiiadas, el optimismo rodea
a los propietarios de los nego-
cios, tal es el caso de Jorge
Paniagua, Propietario  de

Maderas Paniagua, en Quepos,
al afirmar que “siento que ha sido
una decision acertada y una
buena alianza. Sentimos que el
valor, por ejemplo, de las capaci-
taciones, nos va a ayudar mucho
para enfrentar el mercado”.

La estrategia, no oculta que uno
de sus objetivos es lograr la leal-
tad de los propietarios para que
compren los productos de
Cemex.

Asi las cosas, y practicamente
con las “cartas echadas”, quisi-
mos ahondar un poco mas al
respecto sobre lo que podria
significar la  apertura  de
Construrama en estos 80 puntos
de venta. Asi, en una tarde de
lunes, nos fuimos a Plaza Roble,
donde estan las oficinas de
Cemex, y solicitamos conversar
con Tracy Porras, Gerente de
Construrama, y quien ha estado
a cargo del arranque y continui-
dad de este proceso en el pais.

Lo que sf, desde el principio, nos
dejo bien claro, es que son 80
negocios ya afiliados, y no quiere
decir que la posibilidad para
otros negocios esté cerrada.
“Quizas en un futuro, en unos
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dos afios abramos mas, pero
necesitamos estabilizar y estan-
darizar estos puntos de venta”.

En cuanto a metodologia de tra-
bajo: con talleres de servicio al
cliente, de administracion de
inventarios, de orden y limpieza.
Queremos trabajar mucho en
imagen, para que el comprador
se sienta a gusto al entrar en las
tiendas Construrama.

Al ferretero no le cuesta. En rea-
lidad, al empresario le cobramos
una cuota de afiliacion, pero a su
vez le damos como pagérnosla.
Como capital de trabajo, les
damos 20 toneladas de cemen-
to. “Aqui la idea es que el ferrete-
ro sienta que algo nos esta
pagando, aunque realmente es
gratis. Practicamente, lo Unico
que le pedimos es que ponga su
actitud y empefio para trabajar.




Construrama esta dirigida a un
segmento de ferreterias entre
medianas y grandes, en el que el
ferretero, definitivamente, obtiene
el beneficio de que siempre va a
mantener su autonomia, sino no
estarfan afiliados los grupos mas
grandes que tenemos. Ademés,
tienen el respaldo de una compa-
fila multinacional, con negocia-
ciones comerciales por volumen.
“Por ejemplo, no es o mismo
negociar zinc para 3 Negocios
que para 80", afirma Porras.
Pero esto ya la competencia lo
hace...

La diferencia esta en que el ferre-
tero toma la decision 0 no de
comprarnos, 10 que se consiga
negociar. Siempre va a tener las
decisiones de compray de venta.
Incluso en el caso del cemento,
nos lo compran por conviccion,
porque se dan cuenta que
la franquicia es una decision
acertada.

¢ Qué otros beneficios reciben
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los afiliados?

Les damos uniformes para todo
el personal, se les da capacita-
ciones constantes, se les pone
un asesor de desarrollo que tra-
baja de la mano con ellos.
“lgualmente, tenemos un siste-
ma de puntos que por cualquier
compra de cemento u otra de
nuestras lineas de producto,
ganan puntos canjeables, que
posiblemente en el futuro podran
cambiar, por ejemplo, por un
montacargas. Este es un con-
cepto que no existe en el merca-
do de la construccidn, pero que
ya tiene muchos anos de funcio-
nar en México”, afirma Tracy.

De mediano a largo plazo

La mayoria de estos empresarios
traen sangre comercial en sus
venas, Pero su crecimiento ha
sido de una forma empirica, por
lo que segln explica Porras, la
franquicia les brinda herramien-
tas profesionales para que pue-

Tracy Porras, Gerente de Construrama, afirma que en este
momento la cadena esta en negociaciones con el sector finan-
ciero para que los ferreteros puedan brindar al cliente, la facili-
dad de realizar tramites bancarios en los puntos de venta.
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dan gestionar sus negocios de
manera diferente. “Este es un
proyecto de mediano a largo
plazo”, agrega Tracy.

- ¢Interviene este proceso en el
esquema financiero de las
empresas?

- Como le digo, les damos herr-
mientas, pero es decision de los
empresarios aplicarlas 0 no.
“Tenemos ferreteros que han ido
aplicando estas herramientas y
les esta yendo muy bien.
lgualmente, trabajamos en lo
que son cadenas de sucesion,
pUes queremos que si un ferrete-
ro es exitoso, lo ideal es que sus
hijos también lo sean”.

¢Qué otros mayoristas estan
trabajando con la franquicia?

Somos distribuidores autoriza-
dos de Inca, Metalco, estamos
trabajando con Arcelor Mittal,
Importaciones Vega, con Abonos
Agro para lo que es Madeco y
Viakon y se estan haciendo otras
negociaciones.

¢Conforma Construrama una
estrategia para enfrentar los
grandes grupos ferreteros?

Es parte de eso. Ya tenemos
grandes grupos ferreteros en el
pais que traen sus estructuras,
su tecnologia, directrices total-
mente empresariales, y sabemos
que en el mediano o largo plazo
los ferreteros independientes lle-
ganamoriry es una realidad que
se vive en todos los mercados...
‘Lo mismo pasé en México
cuando llegd Home Depot, que
queria entrar con 300 tiendas,
pero al final solo pudieron insta-
lar 80, pues la cadena de
Construrama estaba tan fortale-

Hablando

de franquicias

* Construrama naci6 en México
en el 2001, y en este mercado
posee 2mil tiendas en mas de
100 ciudades.

o Construrama pertenece a
Cemex y ConstruRed a Holcim,
las dos cementeras instaladas
en Costa Rica

¢ Durante afios Holcim y Cemex
ha estado solos en el mercado,
pero se avecina competencia
con Cementos David que tam-
bién pretende iniciar la produc-
cion y venta de cemento.

cida que no pudieron acceder
mas en el canal’.

¢Y qué va a pasar con los
ferreteros que quieran entrar a
la cadena?
Estoy convencida de que la
gerencia va a seguir afiliando
mas. Ya tenemos el grupo de
ferreterias que nos interesa. El
asunto es que tenemos zonas un
poco saturadas de Construrama,
como el caso de Heredia, y que-
remos apuntar a otras zonas que
no tenemos presencia como la
Zona Sur.
De momento, Cemex, en el inicio
de este proceso ha desembolsa-
do cerca de $3 millones. Una
cifra millonaria, que asegura su
presencia en una red de distribu-
cion, y que sirve para empezar a
mover los hilos del mercado en
su favor. jLa competencia, tiene
la palabra...!
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César Calderdn, Administrador
Mercado Ferretero Zuniga. Heredia
11 anos de experiencia

Una de las capacitaciones de mas alto
valor que he recibido fue de Henkel
para toda su linea de productos como
Loctite, selladores, cinta Sista. Es
importante conocer en detalle estos
productos, pues se pueden hacer reco-
mendaciones y asesorias valiosas a l0s
clientes.

Al ser una capacitacion de nivel tedrico
y practico me permitié conocer los pro-
ductos a fondo y en detalle, observar su
rendimiento, aplicabilidad y diversidad
de usos.

Ever Castillo, Dependiente

Centro Ferretero Naranjo

Naranjo Alajuela

5 afos de experiencia

La capacitacion que me brindaron en
Schneider sobre centros de carga, y
aspectos eléctricos basicos.

No solo me ha permitido traducir mas
ventas, sino dar una mejor atencion, por
gjemplo a clientes especializados como
electricistas que vienen en busca de este
tipo de productos. En una ferreteria
estamos obligados a conocer de todo
un poco, Y las capacitaciones son muy
importantes para vender més.

15 afos de experiencia

Luis Venegas, Co-propietario
Soluciones Ferreteras S.A.
Montecillos Alajuela

30 anos de experiencia

Sin duda alguna, la que me brindaron
sobre los productos de Loctite, pues
tratd de muchos aspectos técnicos de
los productos que me han ayudado para
asesorar a los clientes.

Conocer a fondo los productos, permite
darle seguridad a los clientes sobre o
que le sirve y las aplicaciones. Esto hace
que el comprador se sienta mas confia-
do y que tenga compras recurrentes.

Hansel Vargas (derecha). Lo acompaiia su hermano
Juan Gabriel Vargas, Dependiente. Propietario
Centro de Tornillos Palmares. Palmares Alajuela

Una de las capacitaciones que mas me han servido, a pesar de que en el
negocio no tengo estos productos, fue una capacitacion de Sur impartida por
el sefor Danisio Fernandez, sobre servicio al cliente en el area de pinturas.
Cuando uno conoce bien los productos permite asesorar mejor al cliente y
aumentar las ventas. En este caso, en pinturas, después de la capacitacion,
empezamos a hacer diferencia positiva en el departamento.




* AGARRE INSTANTANEO
Sujeta instantaneamente y es reposicionable durante los
primeros 15 minutos

= AHORRA TIEMPO Y DINERO
Elimina virtualmente la necesidad de abrazaderas o clavos

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

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

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

C557 y cumple con la especificacion HUD UMEB0a

(Hen 1-ul |

e —

T R oz, cont NEL X

www.henkel.com
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ulio Salas, Propietario de

Agroservicios La Carreta, en

Guanacaste, se mostré muy
interesado cuando le consulta-
mos sobre la idea de poder ofre-
cer a sus clientes productos
como Iubricantes, aceites y de
limpieza automotriz. “La verdad
es que las ferreterfas debemos
tener de todo, y si por casualidad
entra un cliente pidiendo un pro-
ducto y no lo tenemos, ya empe-
zamos a perder”, dice Salas.
En este sentido, y aunque ya
algunos  establecimientos  del
sector posee esta clase de pro-
ductos, como el caso de Epa, lo
cierto es que la empresa Prolusa,
que comercializa las marcas
Castrol y Meguiar’s, en Iubrican-
tes y articulos de limpieza y cui-
dado automotriz, se ha propues-
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Carlos Segura, Gerente Comercial y Leonardo Fernandez, Gerente
Técnico de Prolusa, aseguran que con una oferta bien pensada, y con
la capacitacion adecuada, los ferreteros pueden cosechar éxito en la
comercializacion de lubricantes y otros productos.

to “seducir” a los ferreteros con
una propuesta de negocio, en la
que estos empresarios puedan
“aceitar” aln mas a sus compra-
dores.

“Manejamos cerca de 17 gamas
de lubricantes de motor y moto-
cicletas, que incluso algunos de
éstos pueden ser aplicados en
equipos de jardineria como
motoguadarias, chapeadoras 0
trituradoras”, comenta Carlos
Segura, Gerente Comercial de
Prolusa, quien a a la vez indica
que los negocios en el mercado
ferretero no son nuevos para
ellos, “antes teniamos mas clien-
tes, pero muchos se empezaron
a salir de la linea cuando sintie-
ron que la compra de otros pro-
ductos a granel, versus el aceite
sellado que nosotros vendemos,

les representaba una diferencia
de precio del 15%”.

Sin embargo, Segura agrega que
pese a esto, los compradores se
han dado cuenta de las ventajas
que ofrece la marca Castrol, por
lo que para cualquier negocio
representa un cumulo de benefi-
cios, tenerlos a la venta.
lgualmente, comenta que hace
cerca de 9 anos adquirieron la
empresa Rapco (Rafael Pinto y
Cia) y llegan a las repuesteras
con una serie de productos como
bugias NGK, amortiguadores
Monroe “y recientemente adquiri-
mos también la representacion
de llantas Pirelli”.

Tecnologia
iHasta aqui todo va bien! Pero al
observar la posibilidad de nego-

enlinea.com

cio que podrian tener las ferrete-
fias con la comercializacion de
estos lubricantes y otros articu-
los, no pudimos evitar hacer la
pregunta: ;qué tienen los lubri-
cantes Castrol que no tengan los
de la competencia, y que vya
algunos estan en 1os negocios
ferreteros?

De inmediato, Leonardo
Fernandez, Gerente Técnico de
la empresa, indicd: “la diferencia
es tecnologia”, a lo que de segui-
do explicod: “cuando los clientes
saben por lo que estan pagando,
lo hacen, sin que €l precio sea un
factor primario de decision, y en
el caso de los aceites que todos
parecen iguales, la diferencia
estd en su rendimiento, en la
solucion que signifique no tener
que hacer inversiones posterio-




res en reparaciones por usar un aceite no
apto o0 uno de mala calidad. Quien compra
un aceite busca que le genere un mayor
desempefo a su vehiculo, no que le oca-
sione un dolor de cabeza”.

Fernandez compara el aceite con la sangre
del motor del carro. “Cuando un cliente
pide por ejemplo algo barato, esto no
puede ser porque Se supone que esta
pagando por la sangre de su carro”.

Capacitacion

Y como han logrado que por ejemplo los
lubricentros vendan més aceite? Fernandez
dice que a punta de capacitacion, un factor
que también podrian trasladar al segmento
ferretero.

“Por ejemplo, siempre les decimos a los
duerios de lubricantes que hacer un cambio
de aceite es el mismo esfuerzo en uno
barato que en uno caro, la difrencia esta en
la utilidad. Pero muchos nos han refutado
diciendo que el comprador siempre busca
lo barato, pero sabemos que €S0 no es
cierto, es el lubricentro que siempre vende
lo de mas bajo precio”.

Fernandez insiste en que en la venta se dan

errores como decirle a un cliente: “tengo
este aceite para transmision, pero es carisi-
mo, cuesta ¢14 mil. Practicamente, el ven-
dedor esta diciendo que no se lo compre,
en vez explicarle los beneficios de que el
vehiculo va a tener menos desgaste, la
direccion va a estar mas suave, mayor lubri-
cacion con el arranque en frio”.

.Y cudl serfa una oferta basica que podria
manejar una ferreteria? Fernandez dice que
deberia contar con aceite de motor para
gasolina y diesel, aceite de transmision,
grasa por lo menos en tubo 0 en caja,
luego la linea de aceites dos tiempos para
motoguadanas.

Prolusa posee una participacion en el mer-
cado de vehiculos de un 62%, y en toda la
importacion de lubricantes automotrices e
industriales ostenta un 17% del mercado.

INTERESADOS

Los proveedores ferreteros que quie-
ran establecer un negocio de distribu-
cion para los aceites Castrol y otros
productos, pueden contactar a Prolusa.
Tel.: (506) 2210-2600
www.prolusa.com

1

Prolusa introduciria los lubricantes Castrol y los productos de limpie-
za y cuidado automotriz Meguiar’s en el segmento ferretero.
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Especial de

Bomba Periférica KPF30

1/2 hp 115V. Presion 20 a 40psi. Con pro-
teccion térmica. Tapa del abanico plastica
resistente a los golpes y corrosion. Marca
DAB-ITALY

Bomba Jet 102 Bombha Jet Inox-Active

1thp 115/230V. Presion 20 a 60psi. Con thp y 1.5hp 115 6 230V. Presion 20 a
proteccion térmica. Tapa del abanico plas- 60psi. Presostato Electronico Inteligente.
tica resistente a los golpes y corrosion. Sistema de Presion Automatico. Con pro-

Marca DAB-ITALY

teccion térmica. Tapa del abanico plastica
resistente a los golpes y corrosion. Marca
DAB-ITALY

Distribuye: Importaciones Campos Rudin
Tel.: (506) 2257-4604




Especial de

ANOS A SU SERVICTO

TENEMOS LA BOMBA Y
EL CALENTADOR DE AGUA
QUE USTED NECESITA

Contracanasta Conector de agua
para fregaderos De vinilo reforzado (VL-A40)
(PH-300).

STI EBEI. ELTRON. :
Made +rl'!3‘!nnd_hy-t "‘
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Conectores de agua Liave de control para agua P

De acero inoxidable (AL-A40) (IP-100) D H B

PUMPBERFORMANCE

Distribuye: Gil Coto Representaciones

Tel.: (506) 2224-2278 umbas y Calentadores.
n Taller de Sérvicio

yHepuﬁ Originales. . *

E)
IMPORTACIONES CAMPOS RUDIN S.A
Tel: (506) 2257-4604 - Fax (506) 2257-5835

camrudin@racsa.co.cr * www.camposrudin.com
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Tanques para almacenamiento

de agua potable

Depositos para agua potable de polietileno
lineal de mediana densidad o LMDPE con
capacidad para 1200 litros y 1350 litros.
Disponibles en color azul y de facil instala-
cion. Facilidad para limpiar el deposito.
Resistente a los rayos ultravioleta. Capa
blanca interior que permite mantener el
agua clara. Tapadera hermética de cierre
rapido. Peso no excede los 27.9 Kg.

Seccion patrocinada por:

Ultratemp CPVC Premium

Linea de tuberfa y conexiones para agua
caliente Ultratemp CPVC Premium, en los
diametros de 12 mm (1/2") y 18 mm (3/4").
Tuberia producida con una nueva resina y
aditivos para dar un compuesto que supera
por mucho cualquier CPVC del mercado
actual. Amanco Ultratemp CPVC Premium
excede la clasificacion de celda minima
establecida por la norma ASTM D-2846.
Nula conductividad estatica, no conduce
electricidad. Resistente a la corrosion, oxi-
dacion e incrustacion.

Fosa Séptica

Fabricada en polietileno con una capacidad
de 1200 litros, cumple con la normativa y
requerimientos  establecidos  por el
Ministerio de Salud y el Codigo de
Instalaciones Hidraulicas del Colegio
Federado de Ingenieros y Arquitecto. Color
Negro. Peso 35 kilogramos, que permite
facil transporte desde la ferreteria hasta el
sitio de la construccion. Posee una tapa de
registro de 50 cm de diametro y cierre her-
mético. Brinda gran resistencia mecéanica.
No se corroe ni permite fugas del agua
contenida en el fosa. Provista de los acce-
sS0rios para una correcta instalacion.

Distribuye: Amanco
Tel.: (506) 2209-3400

LIDERES ENHERRAMIENTAAGRIEUEAY EERREIERA

WwWWwiimacasa.com
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Mas innovacion entubenas

N

Producimos solucionés completas e
innovadoras de cfasﬁrﬂi
conduccion ycontroldelagua, e
ademas fabricamos productos parala :
industria de la construccion, innovando

cada dia para contribuir a mejorar lacalidad "

de vida de las personas .

Central Telefonica: 2209-3400
info.costarica@mexichem.com d .
WwWWw.amanco.cr Mads Innovacion en Tuberias




iDiviertase haciendo

negocios!
v 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

® Pasarela de productos

B Demostraciones cada hora
® 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 1 i - 1
direccion con anterioridad, con el que podra ingresar '
al evento en la ventanilla de VIP. jAhérrese las filas!
Entrada sin registro: ¢3,000

Lo invita:

tuercas y tornillos

Lo esperamos a la entrega
de los premios
OSCARES FERRETEROS

Viernes 3 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.expoferretera.com



Especial de PI’II(IIIGIIIS dﬂl ‘-\!Illa

L)

=

Ducha Advance Calentador versatil
Gran aspersor, 4 temperaturas, lo que otor- 3 temperaturas. Tiene opcion para usar
ga mas confort en el bafo. Por su disefo solo con el agua fria. Se puede usar para
cuenta con un presurizador, 1o que aumen- Calentador a gas griferia tradicional y de monocomando.
ta el volumen y la presion del agua. De alta seguridad, no tiene llama piloto, Ahorra agua y energia. A diferencia de los
sino que enciende por chispa. Cuenta con tradicionales se puede cambiar la resisten-
un sensor de llama, lo que corta el gas en cia sin necesidad de desinstalarlo.
caso de ausencia de llama. Cuenta con e e
termostato de seguridad. Encendido auto- D|Str|buye: Cofersa
matico. Tel.: (506) 2205-2525

Desagtie al piso rejila niicleo pléstico de Set de Accesorios para Inodoro Desagiie Jumbo para fregadero

ABS 'y cubierta de Acero Inoxidable Mod. Zero-Fugas. Flexible, c/canasta de Acero Inoxidable.
| Clasico. (Por error la fotografia viene con el cod.
2604)

HDRERES EWNRERRAVIEN A GCRICOLAY GERREIER A
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Griferia lavamanos

Green Tea

Griferia metalica para lavamanos
de 8. Libre de plomo

Especial de PI’II(IIIGWS llﬂl A!Illﬂ

Inodoro Flowise

Consumo 4,8lts por descarga.
Dos piezas (tanque - taza elonga-
do). Sifén interno esmaltado de 2
1/8 de diametro. Un 63% menos
de consumo de agua por descar-
ga vs inodoros tradicionales de
13 litros. Lo cual representan
aproximadamente 75,000 litros
de agua al afo (estadistica basa-
da en una familia de 5 personas).

Lavamanos Morning
Lavamanos de sobre poner.
Ponchado a un agujero

X

Inodoro Olympus Dual Flush
Inodoro doble descarga. Dos pie-
zas (tanque - taza elongado).
Consumo de 4,2 lts liquidos y 6
lts solidos

Distribuye: Incesa Standard
Tel.: (506) 2519-5464

Ensamble de fregadero
Alhatros HM-37

O

MOR-SP-01

Distribuye: Helvex
Tel.: (506) 2203-2955




O HAYWARD

Generador de Cloro
. Totally
B === -

@ Bombas v
@ Luces &

= @ Filtros « Conftroles
Productos = i

para Piscing 2 -
DISTRIBUIDOR PARA COSTA RICA:

Oficinas Centrales Palmares de Algjuela:
(506) 2453-0096 / Fax (506) 2453-3190
Sucursal Guadalupe, San José:

(506) 2283-0682

ZEBOL S A Sucursal Nicoya, Guanacaste:

Cimesiboicom  wvasoteon ¢
 TORNICENTR Exprianca
Tel.: 2239-7272 “Lideres en

AMos para sanrirla '_
Sucursal San Antunluduﬂelén Tel: 2239-7272 +« Fax: 2239-2828

Hntaa.turnlcamm.la
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Nuevos calentadores Bases de Ducha en PRFV Baiieras con sistema de hidromasaje
por recirculacion HeatMax Para maximo aprovechamiento de los  Gran variedad de modelos y accesorios, 5
Especiales para jacuzzis y spas, sistemas espacios pequenos, higiénicas y estéticas. Afos de garantia.

modernos, construccion robusta y con Cinco modelos a escoger. 5 anos de garan-

garantia. 11 Kw. tia, variedad de colores, facil instalacion.

Distribuye: IB Industrial
Tel.: (506) 2453-1250

Tanques bicapa para almace- Fosas FOSAPLAS dise- = Super Ducha 4 Fame
namiento de agua pura para fiadas paraunavida(tide = Mismo caudal de agua con 4 | WaterFree, orinales libres de agua: 100%
consumo humano de uso hasta 35 afios y se inclu- | temperaturas con el mismo | liores de olores. Unico activo que se autofi-
aéreo, avalados por la FDA de vyen todos los accesorios | caudal de agua. Repuesto | Mancia con los ahorros que genera (agua y
USA. Disponibles desde 450 lts para una facil instalacion. | facil de instalar, en menos de mantenimiento).

hasta 10.000 Its. 5 afios de Disponible desde 1100 Its | 1 minuto.

gl Rl Q000 Distribuye: Matex Distribuye:
Distribuye: Cemix de Costa Rica ) 2291-7878 Grupo Santa Barbara
Tel.: (506) 2254-3900 Tel.: (506) 2543-0300

BRE 10
-



GUARDA SEGURA EL AGUA PURA

(acpaplas.-) .

www.aquaplas.com

PREVENGA LA ESCASEZ Y RACIONAMIENTO DE AGUA, INSTALE LA MEJOR
TECNOLOGIA EN TANQUES...... AQUAPLAS!!

R
dangues blCapa dpa
D
do ado O olietiieno de Daja Ge

dad vy aprobado por la FDA
ood y Drugs Ad

atio A
. aLda e .C .C e

A
»
otege ae la

angue 0Sa on anillos de refuerzo

angues reforzados especiales para O bterraneo
ema de 10Sa e a

ACCESOrIO ado a a, flotado onecto O

. SoEnED ..
APy - s MapIasT Aap12>” [ faqiaplas?

s
it )
450 O 0 O

dDid de eqaldd Qe d O e AC dpid O dpid
Attura(Cm) | 98 | 110 | 130 172 155 272

Capacidad (Litros) 450 | 750 [1.100 | 2.500 | 5.000 | 10.000
Tanques Bicapa

Didmetro(Cm) | 90 | 106 | 120 | 150 232 232
Capacidad Usuarios

Encuéntrelo en las mejores ferreterias y depodsitos de materiales del pais.

Distribuido por ABONOS AGRO m

E Tel.: 2211-5000

MAYOREO
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Seccion patrocinada por:
DIERES BN ERRAVIENZ AERICOLAN BERREIER A

wwwiimacasa.com

iA San Miguel rezando y
con el mazo dando...!
Después de tomar
rumbo a Santa Barbara,
y antes de pasar por la
entrada a San Juan, uno
no puede evitar voltear a
ver hacia la izquierda,
pues quiérase o no, de
inmediato la atencion es
como secuestrada por el
negocio que ahi se cier-
ne, asi a orillas de la
carretera, con un par-
queo cémodo en su
frente, pero otro extre-
madamente amplio en
su parte interna, en el
area de materiales para
la construccion.

e trata del Depdsito San
SMiguel, al que de verdad

parece que el mazo vy los
rezos vertieron sus resultados,
pues ante la imponencia de sus
instalaciones aquella frase de
“chiquito pero matén”, necesa-
riamente hay que cambiarla por:
“grandote y matdn”.
Y tan "matén” que Davis
Sanchez, Proveedor de Ferreteria

—

IMACASA

FUEREA EM SU TRABAJCO



y Materiales Viquez de Santa
Barbara dice que “en la zona la
competencia es fuerte, y la guerra
es a muerte con San Miguel, aun-
que sanamente, nos peleamos
los clientes”.

Oriundos de esa zona, sus pro-
pietarios, los Ulate, Miguel padre
y sus hijos Gerardo y Miguel, nos
recibieron esa manana de viernes
en los 12 mil metros cuadrados
del negocio.

Ya en una oficina, bastante
comoda por cierto, inicid nuestra
historia. Claro, no sin antes haber
“echado” unas cuantas y buenas
miradas por el depdsito v la parte
de ferreteria, que de hecho esta-
ban remozando, ya que reciente-
mente se integraron a la cadena
Construrama.

Nuestra  conversacion — con
Gerardo y don Miguel, apostados
en la oficina, cada uno desde su
escritorio, nos empezaron a con-
tar parte de o que han vivido en
estos 28 afios. Si uno quisiera
sacar calculos, viendo el tiempo
del negocio y los metros cuadra-
dos, casi que podriamos decir
que han tenido un crecimiento
promedio de 500 metros cuadra-
dos por afo.

Sin embargo, luego de nuestro
célculo, Gerardo nos corrigio y
nos hizo ver que el asunto no es
tan facil como un calculo. “Hemos
tenido un crecimiento gradual, a

HRERES EN L ERRAVIEN A GERICOLAY GERREIER A

WwWw.imacasa.com

punta de mucho sacrificio. Nada
ha sido facil’, comenta.

Segun don Miguel, todo empezd
COmMO un pequefo suefo, tan
pequefio como el negocio para
vender madera con el que arran-
caron. “Poco a poco empezaron
a llegar proveedores que nos
dieron su apoyo y también clien-
tes”, agrega Gerardo. Asi pasa-
ron de 800 metros cuadrados a
los 12 mil, y de 5 empleados a
34. {Vaya salto!

¢Y por qué San Miguel? Don
Miguel dice que 20 anos atras en
Heredia, todo negocio se dedi-
caba a un santo y por eso deci-
di6 ponerle San Miguel, y no
porgue el santo sea él...
Gerardo dice que al principio se
manejaban en un mercado muy
zonal, pero hoy afirma que si
hablaramos de un mercado
especifico, éste es Heredia,
“pero para mi nuestro mercado
es todo el pais, pues vendemos
en Escazl, Grecia, Santa Ana 'y
otros lugares.

Que los clientes nos conozcan,
ha sido una labor de afios, con
publicidad boca a boca, publici-
dad entre constructores, entre
clientes satisfechos que nos
recomiendan con otros”.

“Yolvimos a
aprender a vender”
En San Miguel, reconocen que

por eiemplo, el area central de
Heredia, esta copada por la com-
petencia, pero lejos de “echarse
para atras”, dice que la ventaja
para ellos esta en que aungue
sea empiricamente, “tratamos de
no descuidar el respaldo post-
venta, y asf nunca hemos desam-
parado un cliente, ademas
hemos formado alianzas con pro-
veedores por muchos afios, lo
que nos da muchas ventajas que
podemos trasladar a los compra-
dores. Para darle un ejemplo de
la confianza de quienes nos com-
pran, muchas veces hemos
tomado un pedido, y nos han
hecho la transferencia de pago,
sin que el camidn haya llegado a
la obra a entregar’, asegura
Gerardo.

Y tiene muy claro esto de la com-
petencia, pues dice que Su mayor
competidor es tanto su vecino
como todos los que en el pais
tienen un negocio ferretero. “Si
quiero vender en todo lado,
tengo que verlo asf”.

Cuando le preguntamos sobre la
situacion actual que se vive en el
sector, antes de contestarnos,
lanzd una mirada a su padre
como para buscar el asentimien-
to para darnos la respuesta: “no
hay duda que el mercado esta
duro, pero vamos saliendo ade-
lante. Le puedo decir que en
estos dos Ultimos afos nos

hemos tenido que acordar de
vender...”

Y en esto de acordarse de ven-
der, lo aclar¢ diciendo: “no hace
mucho, por ejemplo, en la zona
las construcciones eran muchas
y los clientes venian al negocio, y
tomabamos el pedido y lo despa-
chabamos, hoy, hay que salir a
buscar los proyectos, ofrecer los
productos vy llevarselos al com-
prador hasta la obra”.

Asegura que actualmente, €l pre-
cio tiene mucho que ver, pero no
es todo. “Nos han llegado clien-
tes hasta con 7 cotizaciones en
la mano... Y por por ganarse una
diferencia se dan cuenta que el
producto que adauirieron si era
mas barato, pero no de la calidad
que buscaban o no les dieron el
respaldo, por eso preferimos
agregarle al precio, el servicio al
cliente”, asegura Gerardo.
Gerardo es contador de profe-
sion, y dice que aunque le ha
ayudado, su pasion es la ferrete-
ria. “El area ferretera me encanta,
sobre todo ahora que la innova-
cion es constante, y eso despier-
ta mucho el interés en los clien-
tes”.

En San Miguel, miran como una
mina de oro los 200 clientes que
les llegan a diario, y tratan de que
cada uno salga con algo mas
que una encomendacion a su
santo...

IMARACASAH
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LA REVISTA FERRETERA

TELEFONC HAK

ABRASIVOS

3M COSTA RICA 22771160 22603838
ABONOS AGRO 22129300 22553338
CAPRIS 25195000 22328525
CEL INTERNACIONAL 24325868 24401839
DISTRIBUIDORA REPOSA 20724066 22721693
IB INDUSTRIAL 24521250 24522357
TRANSFESA 22108900 22910731
ROSEJO 22067670 22320048
SUVA INTERNACIONAL 20575550 2257 5551
ACABADOS Y CONSTRUCCION

ABONOS AGRO 22129300 22553338
FORJAITAL 22448686 22447676
FUENTES ORNAMENTALES 22821039 22038223
PRODUCTOS VERDES 22881382 22084945
LATICRETE 22334159 22219952
ACCESORIOS ELECTRICOS

ABONOS AGRO 22129300 22553338
AEA 22553619 22573155
EATON ELECTRICAL 22477609 22477683
ILUMINACION TECNOLITE 20568949 22489860
TUBO DECORATIVO CORPORACION 22317307 2220 2400
CONINCA 22317536 22317481
DISTRIBUIDORA FERRETERAMARIN 22489432 2248 92 81
DISTRBUDORATANIABY KOBY 22397433 2239 1491
GALVANIZADOS

IMPORTACIONES INDUSTRIALES 22444044 224427 00
MASACA

ADITIVOS Y SELLADORES

IMPERSA 2218 1110 2218 1107
RENTECO 20574373 22574387
AISLAMIENTOS

ABONOS AGRO 22129300 22553338
DISMATEC 24306540 24306540
AIRES ACONDICIONADOS

MULTIFRIO 22068071 22272379
ALQUILER DE EQUIPOS PARA CONSTRUCCION

DISTRIBUIDORA LARCE 22211100 22552165
ARTICULOS P.O.P

PROD. SERIGRAFICOS DELESTE 22452929 22854333
AUTOMOTORES

AUTOMOTORES DINASTIA 20304242 22324236
AUTOMOTRIZ

HIDROCA 22900404 22900407
IMPORTACIONES RE/RE 22402010 22366516
IMPORTACIONES CAMVI 22608594 22608597
CAPRIS 25195000 22328525
ROSEJO 22967670 22320048

56 OCTUBRE 10 TYT e tytenlinea.

EMPRESA TELEFON( HAN

HIDROTICA 22249773 22249883
CABLES DE COMUNICACION 22482352 22482356
AUDIO ACCESORIOS 22181439 22192718
ABONOS AGRO 22129300 22553338
NT CENTROAMERICA 22937007 22392014

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

l

2253 78 92 2282 87 61

i

2232 14 96 2220 44 27

|

2233-4159

l

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

STANDERIA INDUSTRIAL
VERTICE 2256 60 70
QUIPO DE SEGURIDAD INDUSTRIAL Y VIAL
JOMART 52(444)824 5533 01800 7181646

|

2257 46 16

|

FABRICANTES DE MUEBLES

D’ METAL 222515 15 2234 63 96
FERRETERIA

COFLEX (52)81 8389 2800  (52)81 8389 2810
DISTRIBUIDORA REPOSA 2272 40 66 227216 93
FLEXIMATIC (5233) 35401050  (5233) 3540 1065
PROVEDURIA TOTAL FERRETERA 221932 32 2259 12 96
PROMATCO CENTROAMERICANA 2296 80 00 2232 78 50
TRANSFESA 2210 89 00 2291 07 31
UNIDOS MAYOREO 2275 88 22 2275 06 47
ROSEJO 2296 76 70 2232 00 48
FITINERIA

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

ICEC 2213 50 50 2213 50 51
MAPAR CONSULTORES 2228 32 32 2228 32 32
GRUPO IMPORTADOR ORIENTE 2290 67 87 2290 67 89
TRANSFESA 2210 89 00 2291 07 31
GRUPO XIFER 33 3666 1886 33 3666 18 85



GUIA DE PROVEEDORES cIaSi'icados

EMPRESA TELEFON( HAN
EES

FESTACRO 24477886 24477886
GRUPO SOLIDO 22152303 22152639
WRIGHT TOOL 22032113 22032113
IMACASA 22933692 22934673
SCHNEIDER ELECTRIC 22109400 22320426
TRANSFESA 22108900 22910731
T DEPOT (507) 431 1196 _(507) 431 1197
COFERSA 22052525 20052426
IRWIN 25241522 15241622
HERRAMIENTAS Y SUMINISTROS PARA FERRETERIA
IMPORTACIONES VEGA 24944600 2494 0930
TRANSFESA 22108900 22910731
ARFOSA DE LA UNION 22852260 22852260
HERRAMIENTAS PARA JARDINERIA

JYG IMPORTACIONES 2258 6621 22564476
VEDOBA Y OBANDO 22210844 22233216
TRANSFESA 22108900 22910731
ORTIZ MOTOR 22228722  2221-1212
HERRAMIENTA AUTOMOTRIZ Y ACCESORIOS PARA PINTURA
ARFOSA DE LA UNION 22852260 22852260
DISTRIBUIDORA REPOSA 22724066 22721693
ILUMINACION

BANVIL DOS MIL 22322350 22960822
ELECTROVALVULAS 02852685 22852885
TECNO-LITE 22356061 22400518

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

ROSEJO 2296 76 70 2232 00 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 2240 22 17 2216 61 84
GRUPO SOLIDO 221523 03 2215 26 39

PINTURAS EN AEROSOL

EMPRESA TELEFONC FAX

DISTRIBUIDORA REPOSA 2272 40 66 2272 16 93

MEGALINEAS 2240 36 16 2240 26 29

ROSEJO 2296 76 70 2232 (00 48

SALUD OCUPACIONAL

SUNNY VALLEY 2290 58 20 2290 58 20

EMERGENCIAS CARDIACAS 2286 18 18 2286 48 48

ROSEJO 2296 76 70 2232 00 48

SILICONES Y ADHESIVOS

MEGALINEAS 2240 36 16 2240 26 29

DISTRIBUIDORA REPOSA 2272 40 66 2272 16 93

ROSEJO 2296 76 70 2232 00 48

SERVICIONS FINANCIEROS

CREDOMATIC COSTA RICA 2202 30 77 2202 30 45

SISTEMAS CONSTRUCTIVOS

PLYCEM TECNOLOGIA DE

AVANZADA EN FIBROCENTRO 2575 43 00 2553 25 80

SISTEMAS PARA INVENTARIOS

PROVELOGIC 2291 19 14 2232 02 49

SOFTWARE

PROGEN 2262 29 59 2560 48 12
ANQUES PARA AGUA

CEMIX 2254 32 00 2254 34 00

LA CASA DEL TANQUE 2007 37 22 2226 52 18
EJAS Y SISTEMAS CONSTRUCTIVOS

MERCOCENTRO 2074 32 32 2074 27 27
ORNILLERIA Y HERRAMIENTAS

TORNILLOS LA URUCA 2256 52 12 2258 39 09

TORNECA 2207 77 77 2207 77 02

ORNILLOS, AUTOMOTRIZ

BIRLOS AUTOMOTRICES
HERCULES

UNIFORMES
BORDADOS PUBLICITARIOS ROFLOR 2440 34 13
VALVULAS

SERVICIOS ASAHI

VARILLA

CORPORACION ACEROS AREQUIPA

5233 3638 338 52 33 3651 90 58

244034 13

2240 81 11 2297 01 30

(511) 5171 800 (511) 5622 436

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

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

Empresa Contacto Cargo Teléfono Fax Apartado Email

Abonos Agro Lynn Delgado Mercadeo Corporativo 2212- 9418 N.D 2007 1000 Idelgado@abonosagro.com
Amanco Ana del Carmen Acosta Mercadeo 2209 34 00 N.D 3482 1000 ana.acosta@mexichem.com
Celco de Costa Rica German Obando Gerente General 2279-9555 227977 62 N.D gobando@celcocr.com

Cemex Gia Miranda Coordinadora de Comunicacién 2201-2000 2201-8202 N.D giamelissa.miranda@cemex.com
Cemix de Costa Rica Pablo Cobo Gerente General 2254-3200 2254 34 00 N.D pablocobo@cemixcom

Cofersa Armando Salazar Gerente Ventas 2205 25 25 220524 24 N.D armando.salazar@cofersa.net
Coflex Mauricio Coronado Vicepresidente 5281 8389 N.D N.D

Distribiodora Ferretera Marin __Idalie Méndez Gerente General 2248-9432 2248-9281 N.D dfmarin@ice.co.cr

Distribuidora Reposa Radl Pinto Gerente General 2272-4066 2272-1693 N.D rpinto@disreposa.cr

Eagle centroamerica Sonia Rodriguez Mercadeo 2261-1515 2237-8759 N.D srodriguez@aguilaca.com

Eaton Electrical S.A Eduardo Méndez Gerente General 2247-7600 2247-7680 N.D eduardomendez@eaton.com
Havells Sylvania S.A Monica Torrealba Mercadeo 221076 78 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 Campos Rudin  Oscar Campos Gerente General 2257-4604 2257-5835 N.D camrudin@racsa.co.cr
Importaciones Vega Rafael Vargas Gerente General 2494-4600 2494-0930 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 Direccion 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

Matex Enrique Hernanez Gerente Ventas 2291-7878 2291-5096 N.D ehernandez@matexcr.com

Sur Quimica Eduardo Fumero Gerentes General 2211-3400 2256-0690 N.D e.fumero.l@gruposur.com
Tornicentro David Sossin Gerente General 2239-7272 2239-2828 dsossin@tornicentro.la

Zebol Carlos Vargas Gerente Ventas 2453-0096 2453-3196 cvargas@zebol.com

El congreso Internacional de RRHH

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..

Patrocinan:

Abogados

PriceATERHOUSE(COPERS FUNIBER g‘

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.
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S6lo hay un nombre que le da verdadero respaldo al suyo...

[N

Powering Business Worldwide

EATON lleva vida a todas
partes con calidad y seguridad

El constante desarrollo tecnologico de Eaton, le ofrece las mejores
soluciones para distribuir y controlar la energia eléctrica en
aplicaciones dirigidas a los segmentos Residencial, Comercial e
MOELLER Industrial. Con el servicio y soporte de ingenierfa global que le

An Eaton Brand garantiza la calidad y el éxito en todos sus proyectos

Cutler-Hammer

www.eaton.com

Costa Rica (506) 2247-7600 e Guatemala (502) 2362-9168 e Nicaragua (505) 2270-0920 e El Salvador (503) 2273 - 4113 e Panama (507) 260-1287
e Honduras (504) 550-2258 e Puerto Rico (787) 276 4400 e Republica Dominicana (809) 542 3331




SUR pone a su disposicién una

gama de productos y sistemas,

ofreciendo soluciones integrales
para la construccion.

Recubrimiento para paredes
Repello Grueso 130 M

Repello Fino 140 M

Plasterfast Concentrado

Recubrimiento rigido para pisos
Adhesivo Estandar MPI 700

Adhesivo Plus MPI 720

Adhesivo Premium MPI 740

Pega All

Impermeabilizantes

Mortero Impermeabilizante Ml 560
Imperfast BT negro

Imperfast AF Aluminio

Imperfast AF Negro

Imperfast Tapagoteras

Sistema de paredes livianas
Mortero Muro Seco MPR 150

Pega Cem

Pega Flex

Sistema de proteccidén para pisos
Fast Fill 250

Pega Flex u350
Duro Fast 3mm
Floor Primer
Concretint
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