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LA REVISTA FERRETERA
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'qGilberth Quiros, Gerente General, dice que
Guadalupano, con su renovacion y esquema de auto-
servicio asistido, dio este salto al aumentar la exhibi-

—srciénrAhora cuenta con una infraestructura de mas de
3000 m2, 250 empleados.y registra una visita diaria de
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Flexiamant super e
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< Disco universal para el corte de metales
*  Buena potencia de corte y larga vida util
« Mas cortes por disco

« Disco tronzador delgado de gran rendimiento, especial para
materiales delgados como laminas, tubos, perfiles y alambres.

Clase de Didmetro x grosor x N° de revoluciones  Unidad de

calidad perforacion mm pletsle max./min empaque

505021 Ad6-T 125x 1.6 x 22 _ 12.200 25
505020 A60-T 125x1x 22 _ 12.200 25
505031 A36-T 150x2x 22 e 13.300 25
505033 A36-T 180x 2 x 22 _ 8.500 25
505034 A36-T 230x2.5x22 e 6.600 25

melabo L | LGHE
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Novorapid
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13.200 min-1
max. B0 m/'s
F+S+ClsD,1%

6.16492

Alta velocidad de corte, produciendo cortes limpios,
sin quemaduras ni rebabas.

«  Especial para aceros inoxidables (hierro y acero en
perfiles delgados, chapas, etc.)

o Clase de Diametro x grosor x Ne de revoluciones  Unidad de
Cédigo : o Modelo N
calidad perforacion mm max./min empaque
505151 Ad6-T 115x1.0x22 _ 13.300 25
505152 A46-T 125x1.0x 22 e 12.200 25
505153 Ad6-T 180x 1.5x22 — 8.500 25
505154 A46-T 230x1.9x 22 — 6.600 25

-
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sSus paredes las reparaciones =
conraa numedad costosas_ %

INTACO le presenta
La linea mas completa de impermeabilizantes

|
| Maxiseal® Standard: Maxiseal® Plus: Maxiseal® Flex:
Para humedad leve. Para humedad moderada. Para humedad severa.

FENETROY

Penetrone: Maxilastice®:
Para humedad critica. Membrana impermeabilizante
y aislante de fisuras.

WWW.INTACO.COM * Centro de Atencién al Cliente: 2205-3333




'fm Revivalo con solo un “psssstt”
- .

Las pinturas en aerosol Harris son las mejores del mercado porque tienen
el mayor cubrimiento y rinden mds.

= .

La marca con mayor variedad de especialidades: fluorescente, barniz, removedor, pinturas para
neveras, motores, puertas y ventanas, altas temperaturas y mucho mds.

Pintura en spray Harris H Annls@

el psst psst que revive. Siganos en [3
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El Guadalupano cambi6. Ahora la empresa presenta un formato por
departamentos, combinado con orden, iluminacién y autoservicio asistido.

Spraylock Concrete Protection, a través de Novost Green Solutions (Ferreteria
Vallejo), trajo al pais adhesivos para concreto, entre ellos, algunos para pegar

ceramica con suma rapidez.

4 NOVIEMBRE 11 TYT * www.

enlinea.com

10 PINCELADAS

18 MERCADEO

El elemento de la innovacién

El objetivo de la innovacion es crear valor de negocios, por
medio del desarrollo productos y servicios atractivos para
el mercado. Para las empresas generalmente es dificil
lograr ser innovadoras. La innovacién no es sencilla de
conseguir porque es dificil entender sus alcances y se
confunde con otros conceptos v las ideas innovadoras
SON muy escasas.

19 EN CONCRETO

Ranking de mayoristas

Si en ocasiones reiteradas hemos hablado del dinamismo
del mercado, o que llevamos del 2011, sin duda, eviden-
ciala “guerra” abierta entre competidores. Y no hay quien
quiera dar tregua. .

30 PERFIL
Tornicentro

31AUTOMOTRIZ
iBien fajados!
Fajas y mangueras automotrices

34 ESPECIAL DE CERRADURAS

37 EL DEPENDIENTE
¢Cual mortero para repello vende mas? ¢por qué?

38 CIMIENTOS

40 EL FERRETERO

Asistencia con un poco de autoservicio

Sin inquietarse, El Guadalupano esperd simplemente a
tener la cancha para marcarla y lanzarse al mercado con
un nuevo esgquema de servicio para sus clientes: autoser-
vicio asistido y que le da la posibilidad de exhibir méas alla
del 70% de sus lineas.
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¢Se imagina yo con

de esos?
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iPROTECTO y GLIDDEN
regalan iPads!

Al comprar cualquiera de nuestros productos encuentra
monedas doradas intercambiables por iPads.

*Aplican restricciones. Ver condiciones y reglamento en www.grupokativo.com.

) %<Profecfo
**Valida hasta el 31 de diciembre 2011 LA DURADERA



En nuestra
proxima edicion

Nueva cara en Imacasa
DICIEMBRE / TYT 186

Accesorios y autodecoracion

Desde el mes anterior, Imacasa incorpor a
Silvia Salazar como su nueva Promotora de
Ventas y Mercadeo.

Salazar, que cuenta con experiencia en el

Especial: Pisos sector ferretero, serd la encargada de apoyar

a los clientes importadores, ferreteros y parti-
Ceramica, madera, mosaico, terrazo, cipara directamente en las estrategias de
marmol, terracin, pisos vinilicos, de mercadeo de la empresa.

concreto, tintes para concreto, par-
quet, piedras decorativas, enchapes, Silvia Salazar es la nueva Promotora de Ventas
fachadas y Mercadeo, de Imacasa.

Cierre Comercial: 21 de Noviembre
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Cel: 8372-1192 Suscribase en www.tytenlinea.com o al Tel.: (506) 2231-6722 ext.152
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Limpieza y
mantenimiento
automotriz

Accesorios
automotrices

LOS EXPERTOS EN TORNILLERIA

Consulte con nuestros asesores de venta.
Llame al Departamento de Telemercadeo.

mm———
= =

&3 (506)2239-7272 §—4§ (506) 2230-2828

g I ventas@tornicentro.la

Tornilleria

Bombillos
ahorradores
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Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net

unque pudiéramos creer
Aque las cosas mas simples

de la vida, se resuelven a
puro sentido comdn, lo cierto del
caso es gque muchas veces lo
mas sencillo suele volverse com-
plicado.
Pero dejémonos de claves y
vayamos a los hechos. Con lo
anterior nos referimos al manejo
de un negocio, al equilibrio entre
las compras y las ventas, porque
de sobra es ya conocido que
nadie puede vender mas de lo
que compra, pero muchos si
pueden comprar mas de o que
venden. También nos referimos
al manejo inteligente del inventa-

rio, y por supuesto a ver la entra-
da de flujo de efectivo como una
herramienta de crecimiento y no
un ardid para saciar cualquier
necesidad superflua.

Y aunque puedan parecer ele-
mentales, vale tener siempre en
cuenta, algunos conceptos de
administracion, que no son nada
nuevos y que desde hace mucho
tiempo estan ahi para ser usados
y ponerlos en préactica, y tan sen-
cilos son que se nos complica
utilizarlos.

* Si se trata de su propio nego-
Cio, empiece por ponerse un
salario, sin importar que sea alto
0 bajo, pero respételo. Si por
alguna razon lo gasto en 2 dias,
no pretenda “ordefar” la caja
chica, aunque se trate de présta-
mos.

* Lleve un control estricto con el
dinero que entra y sale, ojala de
revision diaria. No es mala idea
contratar un contador que lleve al
dia todas las cuentas y que emita
informes diarios, semanales y
mensuales. Creer que todo mar-
cha bien, solo sirve para “poster-
gar” el golpe a las puertas de una
quiebra.

* Aungue vea mucho dinero en el

Ultimas noticias de www.

¢ Aumenta la confianza de 10s constructores en octubre

cierre de un negocio que pudiera
realizar en un dia bueno, recuer-
de que todo lo que entré no es
100% ganancia, detras de una
venta, ademas de la utilidad,
existe algunos compromisos que
hay que cumplir: planillas, pagos
a proveedores, agua, teléfono,
gasolina. Toda venta, pequefia o
grande, debe contribuir porcen-
tualmente al pago de estos
rubros.

* Después de hacer frente a
todas las cuentas por pagar, ase-
gurese de destinar un rubro de
las ganancias para reinvertir en el
negocio, pues nunca se sabe
cuando una oportunidad tocara a
la puerta.

¢ Si obtiene un crédito por una
compra a 30 ¢ 60 dias, haga
todo lo posible por cumplir en
ese lapso, y si por alguna razdn
no 1o logra, ya sea porque no
pudo vender la mercaderfa, por-
que tuvo que atender otros
pagos de suma urgencia, busque
legar a un acuerdo con su pro-
veedor como un arreglo de pago,
pero ante todo, siempre es mejor
dar la cara, pues eso crea una
buena imagen del negocio, y por
supuesto suya...

enlinea.com

* Comex ingresa en el futbol tico con el agrosol

* Empresa comercializa protectores de placas a ¢15 mil ($29) y busca distribuidores mayoristas

8 NOVIEMBRE 11 TYT .

¢ Bosch lanza radar de materiales

¢ Venta de cemento cay6 40% entre 2009 y 2010

tytenlinea.
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. Uso General
o Sellador 100% silicon para reparar
] 00 /n S!LICON F1 0 una gran variedad de materiales
en superficies no porosas.
Usos:

« Para interiores y exteriores.

* Pega y sella vidrio, peceras, aluminio, madera no
aceitada, ceramica, azulejos, plasticos, porcelana,
acrilico, metales, acero inoxidable y otros
materiales de construccion.

* Repara pequenas fugas de agua, piezas de
porcelana y cristal.

Beneficios:

Resiste todos los climas.

Alta elasticidad y durabilidad.

Gran adhesion.

Previene fugas y filtraciones:

Sella juntas con movimiento.

Seca al tacto en 15 minutos.

Disponible en color Transparente, blanco y negro,

USO GEMERAL

LT TR S

Sista

s,

100% SILICON

SO GEMERAL
RINELE PamoH

Comt, Met. 300 ml

Puartas, Vonisnas

y Grietas

F130

Banos y Cocinas Vidrio y Aluminio

FiDl D7

1 100% SILICON 100% SILICON

Sellador que por su
excelente calidad esla
mejor opcitn para el
T o previene mercado vidriero y
e - =- dehongos. . aluminera,

I o] ' No se encoge  No se despega
- - F : -t "
aiidad (G No,se agrieta No se amarillenta




IEl gue sabe...
exige Coflex.!

LR

Flexible Trenzado
con Vinilo Reforzado

| Maxima flexibilidad
| Para agua fria Y caliente

| Resistentes a materiales
corrosivos y ala
presion constante

| Resistentes a cambios
de temperatura

i Una medida para cada
una de tus necesidades

PatiEite an &

PaiEETtas an

@coflex ez
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Después de que en el 2008, abriera operaciones en Panama, todo indica
que Grainger, un gigante de la distribucidn virtual de productos,
componentes, herramientas, ferreteria y materiales para el mantenimiento,
estarfa abriendo operaciones en Costa Rica.

Grianger posee un catdlogo de mas de 4 mil paginas.
smartfacts.wordpress.com habla de Grainger “como un negocio de 5 mil
milones de dolares que ofrece mas de 900 mil productos y componentes
amas de 1,6 milones de clientes”.

Ademas, se indica que Grainger Inc., referida como Grainger Industrial
Supply, con sede en Chicago, llinois, en los Estados Unidos, fue fundada
en 1927 con el proposito de atender el mercado industrial, comercial e
institucional de material indirecto. Al dia de hoy, cuenta con méas de 600
sucursales en Norteamérica que van desde Canadd hasta México vy
efectlia ventas por encima de los $6 billones de ddlares.

Iguaimente, www.satecsa.com sostiene que la red de oficinas Grainger
ha crecido constantemente a lo largo de los afios, y hoy hay mas de 600
sucursales Grainger en los EE.UU., Canada, México, India, China,
Panamé y Costa Rica.

El catalogo Grainger de 4 mil paginas se publica anuamente y esta
disponible en linea en Grainger.com
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Grainger llegaria al pais a inyectar competencia al sector ferretero.
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CAJAS DE HERRAMIENTAS

CANDADOS CERRADURAS

HERRAMIENTAS DE PINTAR Y PEGAMENTOS

USA PRODUCTOS DE CALIDAD

Tel: 2494-4600

Fax: 2444-8351
www.importacionesvega.com
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» ofrece gran variedad de productos
para la ejecucion de sus proyectos.

Elaboramos productos de la mas Alta Calidad
mediante la mejor tecnologia.

1
Lo invilomo: o anofizor nueestnos rovedoas alternofivoy
Tel.:2279-1271 / 2279-9993

b

rmoyai®celcocr.com | mobandofealcoce.com 1
www.colcodecostarica.com es calldad
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Atiko entra seguro con Travex
Por Atiko

La empresa Atiko esta poniendo cerraduras en todo el mercado ferretero,
con la distribucion de la marca Travex.

- ¢Cudles son las ventajas que obtienen los ferreteros con la dis-
tribucion de la marca Travex?

Un inventario constante, exhibidores para la ferreterfa sin ningun costo y
sin ninguna condicion y la rentabilidad.

- ¢(Cuales son las caracteristicas mas ventajosas que poseen
estas cerraduras?

Fabricadas en lamina de acero de 2 mm, pues normalmente las demas
cerraduras son manufacturadas en laminas de 1,2 ¢ 1,5 mm de espesor.
Igualmente, poseen accesorios estandar; cadena de seguridad, llave de 7
pines, blindadas, seguro nocturno, escudo protector al frente v triple paso
en todos sus modelos.

- ¢Por qué el ferretero deberia escoger estas cerraduras por enci-
ma de otras del mercado ya ubicadas en el sector ferretero?

El ferretero en la actualidad, ha comprobado que sus potenciales clientes
no buscan marca o nombre, buscan soluciones. Existe el refran que dice
‘crea fama y échate a dormir” y nosotros estamos para romper este
paradigma ferretero.

- ¢El elemento seguridad, qué tan importante es para las cerradu-
ras de la marca?

Travex posee experiencia de cerca de 35 anios en el mercado de la segu-
ridad, sus productos han sido probados y mejorados.

Travex posee cerraduras con belleza sin sacrificar seguridad, son cerra-
duras para puerta principal e internas en acero inoxidable, con llaves
multipuntos (“mul-t-lock”), modelos que estan en las principales ferrete-
rfas.

Actualmente, Atiko ofrece muchas ventajas al sector cerrajero, como
descuentos desde un 10% hasta un 15%.

oTravex

Seguridad a tu medida

B Cerradura eléctrica Modelo: 1000E

Atiko cuenta con 7
modelos de cerraduras
para satisfacer todas las
necesidades tanto del
sector ferretero y cerra-
jero del pais.
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¢Quién dice que solo la policia, el transito o las ambulancias atienden
emergencias? Hay una ferreteria que también se dedica, no a salvar
vidas humanas, pero si a sacar de apuros a sus compradores, con
productos que en cualguier momento se pueden requeri...

Se trata de la ferreteria Emergencias Ferreteras, en el pleno centro de
la capital, 150 metros Este y 25 Sur de la Caja, y en la que Mauricio
Chinchilla, su propietario, dice que esta no es una ferreterfa como las
demas que tienen infinidad de productos y mucho material pesado.
“Contamos con lo justo y necesario, con lo que hemos detectado que
requiere nuestra zona de influencia”, comenta Chinchilla.

Este ferretero dice que sin embargo, aqui hay de todo, pero principal-
mente lo que se podria requerir para salir de una emergencia y para ello
le basta los 750 m2 que mide el negocio.

“Por aqui pasa mucha gente, y muchos van con mucho apuro por lo
que les queda facil pasar y llevar lo que en ese momento recordaron o
bien, lo principal para solventar una necesidad de Ultimo momento”,
sefiala Mauricio.

Nos indica que a diario lo visitan en promedio 200 compradores.
“Tenemos muchos clientes de muchas empresas cercanas, y precisa-
mente sus necesidades nos han dado el tacto necesario para saber lo
que hay que comprar y tener”.

Dice gue aungue no tiene un parqueo, eso no es problema, pues
“somos un negocio de paso. Tenemos la ventaja de estar cerca de
varias paradas de buses, lo que nos incrementa el tréfico”.

Tal ha sido la fama de Emergencias Ferreteras que cuando llamamos,
por ejemplo, a la Casa del Tomillo que podria ser la competencia mas
cercana de este negocio, nos indicaron que cuando ellos no tienen
algo, mandan los clientes a esta Ferreteria.

Mauricio Chinchilla y su grupo de colaboradores, dicen estar siempre
listos para atender cualquier “emergencia” que se le pueda presentar a
los clientes.

A Rosa Nuiez (de primera), Gerente Financiera de Ferreteria Nasa
Comercial, la acompafian 16 personas, y dice que gracias a ellos, la
labor de los nimeros es mucho mas sencilla.

En Hatillo tamhién
estalaNasa

Aungue no estan en Cabo Cafaveral ni lanzan cohetes al espacio, si
lanzan promociones constantes para influenciar de manera positiva su
mercado.

Ellos son Ferreteria Nasa Comercial, un negocio apostado en Hatillo 3,
y que es dirigido por la fortaleza de una mujer: Rosa NUfez, quien ade-
mas de estar al frente del negocio, también el orden de su mano se ve
reflejado, como ella dice, con lo que mas le gusta: los nimeros.

Sobre sus hombros esta el peso financiero del negocio, crear el equili-
brio y entre lo que se compra y lo que se vende, y mas que equilibrio,
que la ferreteria deje ganancias todos los meses.

‘Me gusta mucho esto de los numeros, y también relacionarme con
quiénes vienen a comprar, pues asi puedo conocer mas de este nego-
cio”, dice Rosa.

Sobre el orden estricto que requiere llevar los ndmeros de un negocio
en combinacion con una ferreteria que cominmente el desorden de
productos, muchas veces, esta a la orden del dia, Rosa advierte que
“todo es cuestion de acomodarse”, pero aclara que el orden siempre
debe existir.

Ferreteria Nasa Comercial también es suplidora y fabricante de niples y
por eso reciben clientes de muchas partes como Escazu, Pavas, San
Pedro y otros lugares, para una visita promedio de 150 compradores
diarios.

Aunque es su primer experiencia en este tipo de negocios, Rosa dice
sentirse apasionada porgue sabe que la oportunidad de aprender todos
los dias es ilimitada.
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ienda
erretera

La feria de Centroamérica mas grande al por mayor de

productos para ferreteria, construccion y automotriz.
FER ETERA 1, 2y 3 de junio 2012 « Eventos Pedregal

Organiza:
tuercas y tornillos

Reserve su stand. Braulio Chavarria ¢ braulio.chavarria@eka.net Tel.: (506) 8372 1192

Registrese para obtener su entrada en www.expoferretera.com



La compariia mundial SprayLock
Concrete Protection con repre-
sentacidn en Costa Rica a través
de Novost Green Solutions
(Ferreteria Vallgjo) trajo al pais el
nuevo Treat-Proof un sellador de
penetracion profunda que actua
purgando todo los contaminantes
que €l concreto posea, creando
una fuerte capa de impermeabili-
zacion.

“Es un producto que crea una
membrana curativa en el concre-
to, ademas es anticorrosivo y
acelera la fragua del mismo en un
50%"”, indico Dagoberto Barrios,
Representante para
Latinoamérica, quien afirmd que
una cubeta de este producto

PINCELADAS

rinde cerca de 83,3 m2.
Igualmente, en la presentacion
también se dio a conocer el adhe-
sivo para concreto Spray - Look,
que presenta el beneficio de pegar
piezas de ceramica, eliminando el
desperdicio de material y cual-
quier tipo de suciedad, y con un
tiempo muy corto de pegado.
Ademés es aerosol. Ambos pro-
ductos son amigables con el
ambiente.

Novost Green Solutions (Ferreteria
Vallejo) estarla interesado en
encontrar mayoristas que quieran
distribuir estos productos.

Mas informacion:
Tel.: (506) 2293-1643. Dagoberto Barrios, Representante para Latinoamérica de SprayLock

Concrete Protection muestra el Spray-Lock para pegar ceramica.

UNIVERSAL

DE TORNILLOS Y
HERRAMIENTAS s

MARCASICONIINIMEIORIRENACION
BRECIORICAIIDADIDEYMERCADO]

SU TORNILLERO DE CONFIANLZA
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TRABADORES SELLADORES
ADHESIVOS INSTANTAMNEQS

¢ XINGLU
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Ferreteros se “montaron” en la hici

iPorque lo prometido es deudal La camparia realizada por la promocién
de Best Value e Importaciones Vega, le adelanto la llegada “del Nifio” a
mas de un ferretero, pues ya se entregaron las primeras 26 bicicletas.

A"

Victor Hugo Abarca, Vendedor, Ferreteria El Pipiolo. 13 afios de expe-
riencia.

Edwin Hernandez

Ferreteria Segura

David Porras, Vendedor de Pisos

y Azulejos Porras.

Erick Valerin, Vendedor, Ferreteria
Nasa Comercial. 20 afios de expe-
riencia. Lo acompafa Aisen
Sanchez, de Vega.

Alberto Bolafios, Vendedor, Ferreteria Arpe San Rafael. Lo acompafa

Sergio Argiello.

Victor Gonzélez

Empresa
Materiales Meza

Erick Valerin Nasa Comercial Otilia Fonseca Almacén el Granero

Vidal Arias Corporacion VIPOSA Xinia Berrocal Ferreteria Sirias

Maria Anabelle Salvatierra Alpesa Henry Murillo Ferreteria Rojas y Monge
Nelson Abarca RY R Ferreteria Florencia Claudio Arias Sala de Acabados Ferrepoas
Jessica Chaves Multiaceros San Antonio Damaris Martinez Ferreteria Reyco

Gerardo Sandi Ferreteria Cubero Geovany Paniagua Grupo Nafesa

Jose Esteban Lopez Almacén El Mejor Precio Geovany Ortiz Ferreteria y Materiales El Cruce
Leda Alpizar RY C Construccion Victor Hugo Abarca Ferreteria El Pipiolo

Manuel Umana Ferreteria El Turrialbefio Edgar Herrera Ferreteria y Deposito Arenal # 2
Ruth Acevedo Materiales de La Costa David Porras Pisos y Azulejos Porras

Andrey Rivera Inversiones Ventanas de Osa

Luis Alberto Corrales

Centro de Pinturas Jorcel

Alberto Bolafios Arpe San Rafael

José Vasquez

Coope Palmares

www.tytenlinea.com ¢ TYT NOVIEMBRE 11 17
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El objetivo de la innovacién es crear valor de negocios, por medio del desarrollo productos y servicios atractivos para
el mercado. Para las empresas generalmente es dificil lograr ser innovadoras. La innovacion no es sencilla de conseguir
porque es dificil entender sus alcances y se confunde con otros conceptos, y las ideas innovadoras son muy escasas.

a palabra innovacion se

encuentra directamente rela-

cionada con el marketing,
aunque parezca curioso y extra-
fio. La Real Academia define
innovacién como “creacidn 0
modificacién de un producto, y
su introduccion en un mercado”.
Innovacion viene de innovar que
es “mudar o alterar algo, introdu-
ciendo novedades”. Innovar tam-
bién es “volver algo a su anterior
estado” (RAE).
Las innovaciones tienen que ser
presentadas al mercado en el
lugar y momento oportuno. El
auge de las tabletas, que fueran
lanzadas por MS en el 2001, solo
se da en el 2011, con el lanza-
miento del iPad por Apple, que
llega en el momento oportuno, a
un mercado que ya habia adop-
tado el iPhone. Apple no crea la
tableta (Tablet PC) sino que
modifica el producto, lo altera, le
agrega novedades para introdu-
cirlo en el mercado: esto es inno-
vacion.

Innovacion limitada

El mundo esta lleno de avances
tecnoldgicos v la creatividad. Por
el contrario, la innovacion tiene
cientos de obstaculos para con-
seguirse. La capacidad de las
empresas para innovar es tre-
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mendamente limitada. Uno de los
mayores obstaculos para innovar
es enamorase de un producto,
de tal forma que hay una enorme
resistencia a modificarlo y adap-
tarlo a las necesidades actuales
del mercado.

Esto lo he visto ocurrir en casos
en que el mercado comienza a
dejar de comprar un producto y
los propietarios se resisten inclu-
s0 a modificar el envase. La tradi-
cion y apego al pasado no son
siempre la mejor opcion en mer-
cadeo.

Superar los obstaculos para lle-
gar a conseguir la innovacion es
una tarea que requiere mucho
figor y formacion. El innovador
es, por lo general, es un obsesivo
solucionador de problemas.
También son llamados “apaga
fuegos”, en las grandes empre-
sas, ya que van de un lugar a otro
solucionando problemas.

Todo negocio requiere y le gusta-
rfa ser mas innovador.

De acuerdo con un estudio
reciente, el 75% de los gerentes
generales de las empresas de
mas rapido crecimiento, afirman
que su mayor ventaja competitiva
es productos y servicios Unicos y
procesos de negocios distintos
que potencien el mercado. A lo
que esos gerentes se referian

era a la innovacion.

En otra encuesta, del Boston
Consulting Group indicaba que €l
90% de las organizaciones cree
que la innovacion es una priori-
dad estratégica para el 2012 y
los siguientes arios.

Esta tendencia también fue con-
firada por la investigacion reali-
zada por la Consultora Strategos.
Su conclusion: la importancia de
la innovacion es que en todos los
sectores estd creciendo y cre-
ciendo significativamente. En el
inquietante panorama econoémi-
co actual, la innovacidn es un
factor clave de la planificacion
estratégica de toda organizacion.
La eficiencia, siendo una condi-
cion necesaria para el éxito en los
negocios, es insuficiente para
sostener el crecimiento por largo
tiempo. Los altos niveles de efi-
ciencia y productividad requieren
de soluciones innovadoras.

tytenlinea.

Eficiencia no es lo mismo que
innovacién, como algunos tien-
den a creer. Los objetivos de la
eficiencia y de la innovacion son
diferentes.

Para lograr introducirse con éxito
en el mercado los nuevos pro-
ductos, se debe ser suficiente-
mente innovador. De lo contrario,
las empresas  desapareceran
muy pronto en el largo proceso
de la comercializacion.

Las empresas de vanguardia se
encuentran continuamente bus-
cando implementar nuevas ideas
para mantenerse a la cabeza y
ser estrellas en su sector. Llevar
una innovacion al mercado puede
tomar décadas.

El gurd de la Tecnologia de
Informacion, Kevin Kelly, ha dicho
refiriéndose al tema: “la riqueza
fluye directamente de la innova-
cion”.

Fuente: www.mercadeo.com
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RANKING DE MAYORISTAS FERRETERQOS

jiablemos al por mayor?

Si en ocasiones reiteradas hemos hablado del dinamismo del mercado, lo que llevamos del 2011,
sin duda, evidencia la “guerra” abierta entre competidores. Y no hay quien quiera dar tregua...

vuelve mas fiera y da menos

ventajas, y 10 mejor s que ya
no necesita estar tan cerca como
para asestar golpes certeros.
Sin embargo, no importa si se
trata de una estrategia de pre-
cios, de empaque, de promo-
cion, pues éstas son condiciones
que cualquier competidor podria

la competencia cada vez se

igualar, y sobre todo que hoy los
productos son muy similares en
cuanto a marcas. En lo que si se
debe hacer diferencia, y es lo
que denota el mercado para
preferir entre proveedores, es
en el respaldo que se le brinde a
las marcas, en el servicio de
entregas eficientes, y a la visita
constante de los agentes de

ventas.

Para este ranking, se tomé una
muestra al azar de 90 ferreterias
del mercado.

Los consultados fueron: el pro-
pio ferretero o bien el encarga-
do de compras, y la pregunta
que se les hizo fue: ;,Cuéal es su
proveedor preferido en las dife-
rentes categorias de producto?

Esta investigacion tiene como
objetivos dar a conocer las pau-
tas que marca el mercado en
cuanto a preferencias de com-
pra, tener una medicidon clara
sobre hacia dénde y hacia quié-
nes, los ferreteros, dirigen sus
compras, y sobre todo, destacar
el posicionamiento e incursion
de los mayoristas en el sector.

Tel: (506) 2259 - 0101

EL ELECTRICO

eléctricos, amplio inventario, transparencia en los negocios.

Hay productos que siempre satisfacen a sus clientes

Servicio eficiente en distribucién mayorista de las mejores marcas del mercado de materiales

San Francisco de Dos Rios, |50 m Sur de Tierra Colombiana

o en Liberia, 500 Oeste de estacidn del Trédnsito, caming al aercpuerto

info@electricoferreterc.com, www.electricoferretera.com

www.tyt

com

PHILIPS

sense and simplicity
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Rank2010 Rank2011  Empresa Uotos  Porcentaje  Gerente o Propietario Teléfono
ABRASIVOS
Discos
1 1 Importaciones Vega 15 17 Rafael Vargas 2494-4600
2 2 Distribuidora Arsa 13 14 Luis Fernando Arguedas 2285-4224
3 3 Capris 11 12 Werner Ossenbach 2519-5000
5 4 3M Costa Rica S.A 12 13 Gustavo Angulo 2277-1000
4 5 Transfesa 10 11 Marco Hernandez 2210-8999
5 6 Reposa 7 8 Raul Pinto 2272-4066
NA 7 Abonos Agro 6 7 Martin Van Dam 2212-9300
5 7 Valco 6 7 David Kierssenzon 2252-2222
5 8 Rosejo 5 6 José Schifter 2296-7670
NA 8 Torneca 5 6 Mauricio Gazel 2207-7777
Lijas
1 1 3M Costa Rica S.A 23 26 Gustavo Angulo 2277-1000
2 2 Reposa 15 17 Raul Pinto 2272-4066
3 3 Transfesa 9 10 Marco Hemandez 2210-8999
NA 4 Indudi 4 4 Jorge Argilés 2293-5454
4 4 Torneca 4 4 Mauricio Gazel 2207-7777
NA 4 FyG Ferreteros 4 4 Fernando Fernandez 2453-3081
NA 5 Unidos Mayoreo 3 3 Javier Velasquez 2275-8822
NA 5 Almacenes Unidos 3 3 German Losilla 2255-4444
NA 5 El Eléctrico Ferretero 3 3 Carlos Barquero 2259-0101
NA 5 Distribuidora Arsa 3 3 Luis Fernando Arguedas 2285-4224
NA 5 Abonos Agro 3 3 Martin Van Dam 2212-9300
ACCESORIOS ELECTRICOS
1 1 Importaciones Vega 23 26 Rafael Vargas 2494-4600
3 2 El Eléctrico Ferretero 22 24 Carlos Barquero 2259-0101
4 3 Distribuidora Arsa 14 16 Luis Fernando Arguedas 2285-4224
2 3 Audio Accesorios de CR 14 16 Jorge Blanco 2218-1439
NA 4 Masaca 1 1 José Rodriguez 2244-4044
ADHESIVOS
2 1 3M de Costa Rica 16 18 Gustavo Angulo 2277-1000
1 2 Unidos Mayoreo 14 16 Javier Velasquez 2275-8822
3 3 Reposa 10 11 Radl Pinto 2272-4066
3 4 Lanco 9 10 Ignacio Osante 2438-2257
3 5 Megalineas 8 9 Victor Cordero 2240-3616
3 5 Durman 8 9 Luis Martinez 2436-4700
3 5 Transfesa 8 9 Marco Hermandez 2210-8999
3 6 INTACO 7 8 Roger Jiménez 2205-3333
www.tyt com
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Asegiirese que sea EATON

Los breakers y centros de carga EATON son los tnicos en el
mercado que le dan verdadero respaldo y calidad garantizada,
con un departamento de soporte profesional a su servicio.
EATON cuenta con mas de 100 anos de experiencia
protegiendo instalaciones eléctricas en todo el mundo.

Certtro de Soporte: 2247-7600

EF.-T-N

Powering Business Worldwide

|deales que perduran




'

(\

N

h N — o
1Yy 2 F
il Vi
' E I o 9 \ 1 I RANKING DE MAYORISTAS FERRETEROS
Rank2010 Rank2011  Empresa Uotos  Porcentaje  Gerente o Propietario Teléfono
3 6 Henkel 7 8 Greivin Hernandez 2277-4800
2 7 Grupo Xilo 6 7 Juan Tuk 2279-7985
3 8 Importaciones Camvi 3 3 Luis Amado Campos 2260-8594
NA 9 Distribuidora Arsa 2 2 Luis Fernando Arguedas 2285-4224
3 10 Albatros 1 1 Guillermo Groisman 2291-1960
BOMBILLOS Y ELECTRICIDAD

Bombillos
2 1 El Eléctrico Ferretero 17 19 Carlos Barquero 2259-0101
1 2 Importaciones Vega 15 17 Rafael Vargas 2494-4600
3 3 Distribuidora Arsa 12 13 Luis Fernando Arguedas 2285-4224
NA 4 Sylvania 10 11 José Luis Peréz 2210-7600
4 5 Imacasa 9 10 Andrés Zamora 2293-2780
4 6 Argdeco 8 9 Demetrio Jimenéz 2272-4007
4 7 Transfesa 7 8 Marco Herandez 2210-8999
4 7 Tecno-Lite 7 8 Alberto Carvajal 2235-6061
4 8 Tudeco 6 7 David Tseng 2231-7307

Lamparas
1 1 El Eléctrico Ferretero 10 11 Carlos Barquero 22569-0101
3 2 Sylvania 9 10 José Luis Peréz 2210-7600
1 3 Importaciones Vega 8 9 Rafael Vargas 2494-4600
2 4 Argdeco 6 7 Demetrio Jimenéz 2272-4007
3 5 Casa Eléctrica 5 6 Marvin Villalobos 2276-4052
2 5 Cosmac 5 6 Isidro Porras 2260-7575
3 6 Unidos Mayoreo 4 4 Javier Velasquez 2275-8822
3 6 Cofersa 4 4 Francisco Hurtado 2205-2525
3 7 Transfesa 3 3 Marco Hemandez 2210-8999
3 8 Distribuidora Arsa 2 2 Luis Fernando Arguedas 2285-4224

CERRAJERIA
1 1 Indudi 38 42 Jorge Argilés 2293-5454
3 2 Masaca 10 11 José Rodriguez 2244-4044
3 3 Distribuidora Arsa 8 9 Luis Fernando Arguedas 2285-4224
2 3 Transfesa 8 9 Marco Hernandez 2210-8999
3 3 Unidos Mayoreo 8 9 Javier Velasquez 2275-8822
2 4 Importaciones Vega 5 6 Rafael Vargas 2494-4600
NA 5 FyG Ferreteros 1 1 Fernando Fernandez 2453-3081
COMPRESORES Y GENERADORES ELECTRICOS

Compresores
1 1 Cofersa 23 26 Francisco Hurtado 2205-2525
3 2 Importaciones Vega 18 20 Rafael Vargas 2494-4600

www.tyt

com
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Rank2010 Rank2011  Empresa Yotos  Porcentaje  Gerente o Propietario Teléfono
3 3 Capris 17 19 Werner Ossenbach 2519-5000
2 3 Unidos Mayoreo 17 19 Javier Velasquez 2275-8822
4 4 Torneca 15 17 Mauricio Gazel 2207-7777
5 5 Proveeduria Total 6 7 José Miguel Corrales 2219-3232
NA 6 Distribuidora Arsa 1 1 Luis Fernando Arguedas 2285-4224
Generadores Eléctricos
2 1 Cofersa 19 21 Francisco Hurtado 2205-2525
1 2 Unidos Mayoreo 16 18 Javier Velasquez 2275-8822
3 3 Capris 12 13 Werner Ossenbach 2519-5000
4 4 Torneca 11 12 Mauricio Gazel 2207-7777
4 5 Distribuidora Arsa 7 8 Luis Fernando Arguedas 2285-4224
5 5 Importaciones Vega 7 8 Rafael Vargas 2494-4600
5 6 Proveeduria Total 6 7 José Miguel Corrales 2219-3232
NA 7 Abonos Agro 1 1 Martin Van Dam 2212-9300
FIBRAS. MECATE
1 1 NT Centroamérica 27 30 Carlos Gallego 2293-6916
2 2 Fibras de Centroamérica 14 16 Juan Bautista Robles 2544-1410
3 3 Importadora América 11 12 Wiliam BermUdez 2292-2424
3 3 Distribuidora Arsa 11 12 Luis Fernando Arguedas 2285-4224
3 4 Cosmac 9 10 Isidro Porras 2260-7575
NA 5 FyG Ferreteros 1 1 Fernando Fernandez 2453-3081
FREGADEROS
1 1 EB Técnica 24 27 Juan Alberto Solano 2226-0603
2 2 Abonos Agro 21 23 Martin Van Dam 2212-9300
3 3 Inasa 12 13 Peter Wang 2282-6366
3 4 Distribuidora Arsa 10 11 Luis Fernando Arguedas 2285-4224
3 4 Ceinsa 10 11 ND 2217-3600
3 5 Valco 7 8 David Kierssenzon 2252-2222
NA 6 Cofersa 2 2 Francisco Hurtado 2205-2525
NA 7 Grupo Indianapolis 1 1 Luis Alonso Estrada 2243-1782
GRIFERIA
1 1 Distribuidora Arsa 25 28 Luis Fernando Arguedas 2285-4224
2 2 Abonos Agro 21 23 Martin Van Dam 2212-9300
3 4 Transfesa 13 14 Marco Heméandez 2285-4224
4 5 Matex 9 10 Alvaro Padilla 2291-7878
4 6 Distribuidora Tanya By Koby |3 3 Elias Benesayag ND
4 7 Incesa 2 2 Alfredo Echeverria 2519-5400
HERRAMIENTAS ELECTRICAS
1 1 Importaciones Vega | 34 | 38 | Rafael Vargas 2494-4600

www.tyt
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Rank2010 Rank2011  Empresa Uotos  Porcentaje  Gerente o Propietario Teléfono

3 2 Unidos Mayoreo 14 16 Javier Velasquez 2275-8822
2 3 Abonos Agro 12 13 Martin Van Dam 2212-9300
3 4 Cofersa 11 12 Francisco Hurtado 2205-2525
3 5 Capris 10 11 Werner Ossenbach 2519-5000
4 5 Reposa 10 11 Raul Pinto 2272-4066
4 6 Torneca 8 9 Mauricio Gazel 2207-7777

HERRAMIENTAS AGRICOLAS
1 1 Imacasa 27 30 Andres Zamora 2293-2780
2 2 Unidos Mayoreo 11 12 Javier Velasquez 2275-8822
3 3 Transfesa 9 10 Marco Hernandez 2210-8999
4 4 Masaca 8 9 José Rodriguez 2244-4044
5 5 Acufia y Hernandez 7 8 Luis Acufia 2262-1414
4 6 Importaciones Vega 6 7 Rafael Vargas 2494-4600
4 6 Distribuidora Arsa 6 7 Luis Fernando Arguedas 2285-4224
4 7 Importadora América 5 6 Wiliam BermUdez 2292-2424
HERRAMIENTAS MANUALES
2 1 Indudi 22 24 Jorge Argilés 2293-5454
1 2 Unidos Mayoreo 18 20 Javier Velasquez 2275-8822
3 3 Transfesa 12 13 Marco Hernandez 2210-8999
4 4 Importaciones Vega 10 11 Rafael Vargas 2494-4600
5 5 Distribuidora Arsa 7 8 Luis Fernando Arguedas 2285-4224
5 6 Imacasa 6 7 Andrés Zamora 2293-2780
NA 7 Importadora América 2 2 William Bermudez 2292-2424
JARDINERIA
2 1 Imacasa 18 20 Andrés Zamora 2293-2780
1 2 Unidos Mayoreo 13 14 Javier Velasquez 2275-8822
3 3 Transfesa 12 13 Marco Hemandez 2210-8999
4 4 Masaca 11 12 José Rodriguez 2244-4044
4 5 Importadora América 10 11 William Bermudez 2292-2424
NA 6 Distribuidora Arsa 3 3 Luis Fernando Arguedas 2285-4224
LAMINAS
Fibrocemento
1 1 Plycem 36 40 César Vasquez 2575-4301
2 2 Mayoreo del ltsmo 19 21 Julio Cardenas 2529-3335
2 3 Macopa 7 8 Erick Aguilar 2233-1233
2 4 Cosmac 4 4 Isidro Porras 2260-7575
Gypsum
1 1 Tecni-Gypsum 22 24 Luis Eduardo Chacdn 2272-0265
www.tyt com
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Rank2010 Rank2011  Empresa Uotos  Porcentaje  Gerente o Propietario Teléfono
2 2 Macopa 20 22 Erick Aguilar 2233-1233
NA 3 Abonos Agro 4 4 Martin Van Dam 2212-9300
NA 4 Masaca 3 3 José Rodriguez 2244-4044
LOZA SANITARIA
1 1 Incesa 30 33 Alfredo Echeverria 2519-5400
2 2 Valco 16 18 David Kierssenzon 2252-2222
3 3 Abonos Agro 13 14 Martin Van Dam 2212-9300
NA 4 Cofersa 9 10 Francisco Hurtado 2205-2525
MADERA

2 Maderas Buen Precio 27 30 Rocio Jiménez 2272-1111
2 1 Abonos Agro 26 29 Martin Van Dam 2212-9300

3 Amanco 16 18 Luis Rodriguez 2209-3400

MANGUERAS, BOMBAS Y TANQUES PARA AGUA

Mangueras
1 1 Plasticos Sirena 31 34 ND 2235-8005
2 2 Durman 12 13 Luis Martinez 2436-4700
3 3 Transfesa 9 10 Marco Hernandez 2210-8999
5 4 Unidos Mayoreo 8 9 Javier Velasquez 2275-8822
4 5 Imacasa 7 8 Andrés Zamora 2293-2780
5 6 Cosmac 5 6 Isidro Porras 2260-7575
5 7 Rosejo 4 4 José Schifter 2296-7670
5 7 Distribuidora Arsa 4 4 Luis Fernando Arguedas 2285-4224

Bombas para agua
1 1 Durman 21 23 Luis Martinez 2436-4700
3 2 Bombagua 12 13 Mahomed Husseim 2276-4122
2 2 Campos Rudin 12 13 Oscar Campos 2257-4606
3 3 Cosmac 6 7 Isidro Porras 2260-7575
3 3 Cofersa 6 7 Francisco Hurtado 2205-2525

Tanques para agua
1 1 La Casa del Tanque 20 22 David Pefia 2227-3722
2 2 Durman 18 20 Luis Martinez 2436-4700
3 3 Abonos Agro 13 14 Martin Van Dam 2212-9300
4 4 Rotoplas 9 10 Rodolfo Pacheco 2b37-2485
5 5 Mucho Tanque 5 6 Guy Charlebois 2573-8181
5 5 Cosmac 5 6 Isidro Porras 2260-7575
NA 6 Importaciones Vega 2 2 Rafael Vargas 2494-4600

MAQUINAS PARA SOLDAR

1 1 Unidos Mayoreo 117 |19 | Javier Velasquez 0275-8822

www.tyt com
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Rank2010 Rank2011  Empresa Votos  Porcentaje  Gerente o Propietario Teléfono
2 2 Importaciones Vega 15 17 Rafael Vargas 2494-4600
3 3 Capris 13 14 Werner Ossenbach 2519-5000
4 4 Torneca 7 8 Mauricio Gazel 2207-7707
NA 5 Cofersa 3 3 Francisco Hurtado 2205-2525
NA 6 Proveeduria Total 2 2 José Miguel Corrales 2219-3232
NA 7 Abonos Agro 1 1 Martin Van Dam 2212-9300
MATERIALES ELECTRICOS
1 1 Distribuidora Arsa 21 23 Luis Fernando Arguedas 2285-4224
3 2 El Eléctrico Ferretero 18 20 Carlos Barquero 2259-0101
2 3 Cosmac 10 11 Isidro Porras 2260-7575
4 4 Matex 6 7 Alvaro Padilla 2291-7878
4 5 Abonos Agro 4 4 Martin Van Dam 2212-9300
5 5 Transfesa 4 4 Marco Hernandez 2210-8999
5 5 Sylvania 4 4 José Luis Peréz 2210-7600
5 5 Importaciones Vega 4 4 Rafael Vargas 2494-4600
MATERIALES DE CONSTRUCCION E IMPLEMENTOS
Arena y piedra
3 1 Pedregal 18 20 David Zamora 2298-4248
1 2 Holcim 15 17 Sergio Egloff 2205-3000
2 3 Tajo Lindora 12 13 Byron Montoya 2282-3216
NA 4 Tajo EI Comun 7 8 Orestes Rodriguez 2215-2065
Bloques de concreto
1 1 Pedregal 27 30 David Zamora 2298-4248
2 2 Grupo lIrazl 17 19 Edgar Herrera 2292-5050
3 3 Holcim 8 9 Sergio Egloff 2205-3000
Carretillos y baldes
1 1 Imacasa 17 19 Andrés Zamora 2293-2780
2 2 El Espartaco 16 18 Ricardo Diaz 2272-4603
3 2 Abonos Agro 16 18 Martin Van Dam 2212-9300
2 3 Unidos Mayoreo 12 13 Javier Velasquez 2275-8822
4 4 Transfesa 10 11 Marco Hernandez 2210-8999
4 5 Distribuidora Arsa 8 9 Luis Fernando Arguedas 2285-4224
Cemento
1 1 Cemex 42 47 Roberto Carlos Pongupt 2201-2000
2 2 Holcim 21 23 Sergio Egloff 2205-3000
NA 3 Pedregal 1 1 David Zamora 2298-4248
Productos para repello
2 1 INTACO 25 28 Roger Jiménez 2205-3333
1 2 Impersa 23 26 Mauricio Orozco 2218-1110

www.tyt
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Rank2010 Rank2011  Empresa Votos  Porcentaje  Gerente o Propietario Teléfono
3 3 Pedregal 15 17 David Zamora 2298-4242
3 4 Cemex 14 16 Roberto Carlos Pongupt 2201-2000
3 5 Cemix 10 11 Pablo Cobo 2254-3200

Varilla #3
NA 1 Inca 23 26 Javier Pefiaranda 2282-1150
NA 2 Abonos Agro 21 23 Martin Van Dam 2212-9300
NA 3 Matco 5 6 German Cambronero 2244-5151

PINTURA'Y ESPECIALIDADES

Barnices
1 1 Sur Quimica 23 26 Enrico Giordano 2211-3700
2 2 Lanco 16 18 Ignacio Osante 2438-2257
4 3 Celco 12 13 German Obando 2279-9555
3 4 Kativo 9 10 Rafael Diaz 2518-7300
4 4 Corona 9 10 ND 2215-2639
5 5 Sherwin Wiliams 4 4 Alfredo Obiols 2272-0154
NA 6 Pinturas Alfa 2 2 Vianey Molina 2448-8155

Especialidades
1 1 Sur Quimica 26 29 Enrico Giordano 2211-3700
2 2 Lanco 14 16 Ignacio Osante 2438-2257
3 3 Kativo 10 1 Rafael Diaz 2518-7300
4 4 Corona 8 9 ND 2215-2639
5 4 Celco 8 9 German Obando 2279-9555
6 5 Sherwin Williams 7 8 Alfredo Obiols 2272-0154
6 6 Pinturas Alfa 5 6 Vianey Molina 2448-8155

Impermeabilizantes
1 1 Sur Quimica 23 26 Enrico Giordano 2211-3700
2 2 Lanco 17 19 Ignacio Osante 2438-2257
3 3 Corona 8 9 ND 2215-2639
4 3 Celco 8 9 German Obando 2279-9555
5 3 Kativo 8 9 Rafael Diaz 2518-7300
6 4 Sherwin Wiliams 6 7 Alfredo Obiols 2272-0154
6 5 Pinturas Alfa 4 4 Vianey Molina 2448-8155

Pintura general
2 1 Lanco 24 27 Ignacio Osante 2438-2257
1 2 Sur Quimica 22 24 Enrico Giordano 2211-3700
4 3 Corona 13 14 ND 2215-2639
5 4 Celco 10 11 German Obando 2279-9555
3 4 Kativo 10 11 Rafael Diaz 2518-7300
6 5 Sherwin Williams 8 9 Alfredo Obiols 2272-0154

www.tyt com




N

()

» 1 D P> o
1Yy R
nnl ) |
' E I o 9 \ I RANKING DE MAYORISTAS FERRETEROS
Rank2010 Rank2011  Empresa Votos  Porcentaje  Gerente o Propietario Teléfono
6 6 Pinturas Alfa 4 4 Vianey Molina 2448-8155
Pintura exterior
1 1 Sur Quimica 24 27 Enrico Giordano 2211-3700
2 2 Lanco 15 17 Ignacio Osante 2438-2257
3 3 Kativo 10 11 Rafael Diaz 2518-7300
4 4 Corona 7 8 ND 2215-2639
5 5 Celco 5 6 German Obando 2279-9555
5 5 Sherwin Wiliams 5 6 Alfredo Obiols 2272-0154
6 6 Pinturas Alfa 4 4 Vianey Molina 2448-8155
Pintura Interior
1 1 Sur Quimica 26 29 Enrico Giordano 2211-3700
2 2 Lanco 14 16 Ignacio Osante 2438-2257
3 3 Kativo 11 12 Rafael Diaz 2518-7300
4 4 Corona 8 9 ND 2215-2639
5 5 Celco 7 8 German Obando 2279-9555
6 6 Sherwin Wiliams 6 7 Alfredo Obiols 2272-0154
6 7 Pinturas Alfa 4 4 Vianey Molina 2448-8155
Pintura Aerosol
1 1 Meglineas 24 27 Victor Cordero 2240-3616
NA 2 Reposa 22 24 Raul Pinto 2272-4066
3 3 Rosejo 20 22 José Schifter 2296-7670
2 4 Transfesa 16 18 Marco Hermandez 2210-8999
4 5 Sherwin Williams 9 10 Alfredo Obiols 2272-0154
5 5 Sur Quimica 9 10 Enrico Giordano 2211-3700
6 6 Corona 6 7 ND 2215-2639
7 7 Distribuidora Marin 4 |dali Méndez 2248-9432
Selladores
1 1 Sur Quimica 25 28 Enrico Giordano 2211-3465
2 2 Lanco 18 20 Ignacio Osante 2438-2257
3 3 Kativo 10 11 Rafael Diaz 2518-7300
5 4 Celco 8 9 German Obando 2279-9555
4 5 Corona 6 7 ND 2215-2639
6 6 Sherwin Wiliams 4 4 Alfredo Obiols 2272-0154
6 7 Pinturas Alfa 3 3 Vianey Molina 2448-8155
Tintes
1 1 Sur Quimica 23 26 Enrico Giordano 2211-3465
2 2 Lanco 16 18 lgancio Osante 2438-2257
3 3 Celco 12 13 German Obando 2279-9555
www.tyt com
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3 4 Kativo 10 11 Rafael Diaz 2518-7300
4 5 Solasa 4 4 Jorge Luis Hidalgo 2438-0453
5 6 Corona 5 6 ND 2215-2639
NA 7 Pinturas Alfa 3 3 Vianey Molina 2448-8155
PISOS
Ceramica
1 1 Abonos Agro 20 22 Martin Van Dam 2212-9300
2 2 Macopa 16 18 Erick Aguilar 2233-1233
2 3 Mayoreo del ltsmo 15 17 Julio Cérdenas 2529-3335
3 4 Macavi 9 10 Victor Arias 2293-6846
Productos Quimicos
1 1 Grupo Xilo 26 29 Juan Tuk 2279-7985
2 2 Transmerquim 17 19 Héctor Abril 2233-4159
3 3 INTACO 13 14 Roger Jiménez 2205-3333
4 4 Laticrete 9 10 Luis Alfonso Fernandez 2233-4159
NA 5 Solasa 7 8 Jorge Luis Hidalgo 2438-0453
Techos de Zinc
1 1 Metalco 29 32 Santiago Dapena 2247-1100
3 2 Abonos Agro 22 24 Martin Van Dam 2212-9300
2 3 Ternium 21 23 Fabio Villalobos 2260-8840
Tornillos
4 1 Universal de Tornillos 23 26 Oscar Castellanos 2222-7676
2 2 Tornillos La Uruca 18 20 Enrique Araya 2256-5212
1 3 Torneca 16 18 Mauricio Gazel 2207-7777
3 4 Tornicentro 15 17 David Sossing 2239-7272
5 5 Torcasa 11 12 Gamaliel Solano 2221-6363
5 6 Metalica Espartaco 4 4 Ricardo Diaz 2272-4603
5 7 Grupo Indianapolis 3 3 Luis Alonso Estrada 2243-1782
TUBERIA
Tuberfa de concreto
1 1 El Progreso 13 14 Mauricio Alfaro 2433-8787
3 2 Pedregal 11 12 David Zamora 2298-4248
2 3 Tubos EI Campedn 9 10 Alberto Castro 2433-2020
4 4 Concrepal 6 Carlos Guillermo Rodriguez 2453-0133
NA 5 Grupo lIrazd 2 José Luis Gutiérrez 2278-2525
Tuberfa de PVC
1 1 Amanco 4 46 Luis Rodriguez 2209-3400
2 2 Durman 28 31 Luis Martinez 2436-4700




“Soy tornillero, pero ahora le doy
a mis clientes la posibilidad de
otros negocios rentables”, asi
define David Sossin, el actual
esguema con el que Tornicentro
enfrenta el mercado y la compe-
tencia.

Sossin sabe que el mercado se
ha vuelto muy dindmico, y que en
este momento los tornillos son
de esos productos que no pue-
den faltar en los negocios ferrete-
ros, pero que igualmente, hay
muchos oferentes, por 10 que ha
optado por ir mas alla. “Ya no se
puede entrar a competir solo con
tornillos, aunque tengo varias
lineas muy especializadas que
nadie posee. Buscamos ofrecer
a los compradores otras lineas
de producto con rentabilidades
muy atractivas, y me preparo
para dar una sorpresa en el
2012”, dice David.

Y en esto de las lineas especiales
menciona un ejemplo claro: los
tornillos para vidrieras con aca-
bados en negro y bronce anti-
guo, ademas de que ya esta
innovando con algunas especiali-
zaciones para mueblerfa, auto-
motriz, en diferentes aplicacio-
nes.

Es claro y advierte que, a diferen-
cia del accionar de otras empre-
sas, “Tornicentro no entra en
guerra de precios con los torni-
llos. El cliente sabe que con
nosotros cuenta con valores

Tornicentro no se
“duerme en los laureles”

Con la fuerza de 25 empleados, 6 agentes de ventas y un departamento de telemercadeo,
esta empresa busca romper su esquema de enfocarse solo en tomillos para ofrecer mas

oportunidades a los ferreteros.

agregados como atender sus
pedidos de emergencia con mas
rapidez, ademas de nuestras
siempre entregas rapidas’,
advierte.

Eso si, dice que cuando no se
trata de emergencias, la empre-
sa ha sido capaz de realizar sus
entregas en 12 horas en el Area
Metropolitana y en 24 en la zona
rural,

Rotacion en potencia
Precisamente con el giro de
diversificacion que ha tomado la
empresa, este gerente dice que
ha incorporado otra serie de
productos para dar mas oportu-
nidad de ganancia a los ferrete-
ros, con rentabilidades por enci-
ma del 40%.

Ademas de la ya conocida linea
de limpieza y mantenimiento
automotriz Top Cleaner, también
incorporaron accesorios eléctri-
cos automotrices como bombi-
llerfa y cintas LED para decora-
cion, escobillas de todo tamario,
copas y desodorantes ambien-
tales.

“También tenemos una linea de
bombillos ahorradores, canda-
dos, brocas y baterias o pilas
Sony”.

Sossin dice que ha comprobado
por medio de otros clientes que
se trata de lineas que tienen una
rotacion fuerte, “simplemente es
cosa de probar”.

www.tyt

David Sossin, Gerente General de Tornicentro, dice que ademas de los
tornillos, la empresa estd ofreciendo nuevas oportunidades a los
ferreteros con otra clase de productos innovadores para el area
automotriz.

com
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Lavor es uno de los mayores produgtores en el mundo de sistemas de limpieza de alta tecnologia 5para
pequenas y grandes superficies, tanto interiores como exteriores.Contando con una experiencia de 3!
afos en el sector de la impieza Lavor disefia y produce maquinas para uso profesional y domestico:

hidrolavadoras y aspiradoras.
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REPOS Tel: (506) 2272 - 9695 email: info@reposa.cr  www.reposa.cr

® Tel: 2433-2727 ® Fax: 2433-2423

www.pinturasdicolor.com nicnlnn

ejor proteccion para Maderas
Tintes, Selladores y Lacas

la laca catalizada es wuna laca
transparente brillante fabricada con una
mezcla de resina alkidica y drea que
proporciona un alto contenido de sélidos.
Presenta flexibilidad y dureza especial
sobre la superficie en la cual se aplica. Se
recomienda para muebles y objetos de
madera que no vayan a ser EKPUEEtDS ala
interperie.

Pinturas
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uando los aros pasan,

POCO a poco, se va perdi-

endo la agilidad y hasta
algunas destrezas fisicas, incluso
mucho mas si en ese devenir, se
debe enfrentar alguna enferme-
dad subita, de esas que llegan sin
avisar... Pero, a pesar del tiempo
lo que si en definitiva, no se
extravia es la inteligencia ni la
viveza para 10s negocios.
Eso fue, 10 que de primera entra-
da nos mostré Ricardo Induni, ya
con 60 aros, ademas de hacer
frente a un negocio que fundd
desde 1975, también lucha de tu
a tu con un derrame cerebral, y
que si enfermedad y hombre
estuvieran en un ring, podria
decir que Induni esta a punto de
aplicar un certero nocaut a su
padecimiento.
“Sobre la siguiente inversion,
estoy de acuerdo”, dijo Induni,

refiriéndose a Alonso Segura,
administrador y mano derecha
del Almacén Eléctrico Induni,
como lo llamo6 desde hace méas
de 30 aros.

Luego se volvid hacia nosotros
como para justificar sus palabras
diciendo: “aqui hay personas
muy calificadas, que hacen
c0sas que no cualquiera se las
“echaria” encima”.

“Mis amigos -como llama a sus
empleados-, en la parte eléctrica,
se la saben todas’, agrega
Induni.

Y es que su negocio esta dedica-
do por entero a atender el mer-
cado eléctrico e industrial, desde
La Maravilla de Alajuela. Por un
lado tiene el taller que da servicio
de reparacion, y por otro la tien-
da que le suple al taller y vende
directamente a los clientes, com-
binando todo lo eléctrico, rebobi-

www.tyt

PERFIL

Hay algo

electrico entre
Induniy el
mercado

nado de motores v ferreteria.
Cuenta que cuando arrancd, no
todo fue asi, tal y como lo encon-
tramos, un edificio grande apos-
tado en un area de mas 0 menos
400 m2.

“Empezamos en un lugar peque-
fo, arreglando lavadoras, coci-
nas y todo tipo de electrodomés-
ticos, a los que les reparabamos
los motores”, agrega.

Y asegura que como toda empre-
sa que inicia “no pudimos evitar
endeudamos, pero gracias a eso
me pude dar cuenta de que
habia todo un nicho que podria-
mos explotar. Decidimos hacer
una bodega, pusimos a una per-
sona, y después se dio la necesi-
dad de contratar a mas”.

Expertos

Hoy, segin comenta, atienden
clientes de todo lado, pues son
considerados expertos en lo
eléctrico y en lo electromecanico.
“Decidi meter la ferreterfa, para
hacerlo més que un taller, pues
los negocios hay que diversificar-
los si quieren tener estabilidad, y
nos ha ido muy bien con eso”,

com

dice Induniy recalca con especial
énfasis que “ahora aqui hacemos
de todo, hasta milagros”.

Dice que sus amigos saben que
al cliente hay que ayudarlo hasta
que quede satisfecho. “Sino esta
el repuesto, se busca en el mer-
cado para tenerlo y que el com-
prador se vaya feliz. Siempre he
dicho que debemos ser una solu-
cién completa”.

Y quisimos preguntarle sobre
como se logra ser eficiente en el
tiempo, sobre todo con un nego-
cio especializado, y sin pensarlo
mucho nos comentd que “un
negocio tiene éxito cuando logra
controlar y reducir sus gastos
operativos”.

Afirma que al lugar lo visitan 100
clientes en promedio, lo que
hace que su competencia los
sienta como “pasos de animal
gigante”.

De momento, el “ojo clinico” para
identificar un nicho y explotarlo,
parecieran ser los ingredientes
que conforman la formula de
Induni, y eso sf, un poco de cau-
tela para no irse de buenas a
primeras...
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Mistral se lleva la competencia en Bando
Central de Mangueras: “Inundados” en fajas y mangueras
Bien armados en Hidroca




jFajados y sin
desmanguerarse!

El mercado automotriz en lo que a fajas y mangueras se refiere despliega variedad de oferentes y marcas. Ambos productos, responden a un
10% del esquema de inventarios para distribuidores, respuesteras y en menos grado, de momento, en ferrerterias.

¢ Quién necesita una faja 0 una manguera? Todos quienes tienen vehiculos o camiones, y lo mejor del caso, es que son productos que se requie-
ren en cualquier momento, en lo planificado y 1os instantes mas inesperados... §A quién no se le habra reventado un faja 0 una manguera?

mE_m Mistral se lleva la
BB B competencia en Bando

En Mistral dicen que en lo que a fajas automo-

trices se refiere, nadie les hace la “pega”, pues

manejan de forma exclusiva las japonesas de

marca Bando.

Esto lo reafirma Vidal Portuguez, Gerente de

Ventas de la compania al indicar que “Bando

es fabricante de equipo original y por eso

cuenta con la ventaja de tener las fajas correc-

tas para cualquier tipo y modelo de carro”.

Segun Portuguez esta marca cuenta con fajas

automotrices dentadas y acanaladas para

abanico para todo tipo de vehiculo desde

camiones hasta automaviles, . “Nosotros las .

importamos desde Estadog Unidos, en una/de xfnatlaspo;tuiﬁgh a(rinereg;c:n :;:

las plantas que Bando tiene en ese pais’,  Asistente de Ventas de Mistral,

afade Portuguez. dice que a los distribuidores les

Afirma que la variedad con modelos que van ~ basta con un surtido basico de

desde 15, 17, 22y 28 y con un surtido cada a0 Para empezar a ver
v resultados econémicos.

10 cm., les permite ofrecer a los distribuidores

un esquema fuerte de negocio.

“Bando es muy fuerte en tecnologia y asegura

que las fajas no ceden en la pega, y basta con

un surtido basico para empezar a atraer clien-

tes a cualquier establecimiento”.

34 NOVIEMBREI11 TYT ¢ www.ivienlinea.com



Expositores del 2012:

CenTraL ne
mancGueras
s.a.

1SO 9001:2008

SUR

www.gruposur.com

Centro de Eventos En”%&ifm
Pedregal, Costa Rica . B

Expoautomotriz es la
\ Show de aerografia

feria que reune a los i o
proveedores, distribuidores \ Exhibicién de autos 4
y moyonsfros del sector modificados

automotriz. R

El punto de encuentro V Talleres de capacitacion

donde se exponen las técnica automotriz

innovaciones y soluciones
en: repuestos, sistemas,

. ., . Aditivos
cghbroaon, equipo, Audio
pintura, autolavado, Baterias
tecnologia de informacion Combustible
y servicios en el mercado Limpieza
automotriz. Llantas
Asisten ejecutivos de Lubricantes
distribuidores, mayoristas, Pintura Automotriz
talleres, estaciones de Repuestos
servicio, centro de lavado, NEle[V(lelele
detallistas de repuestos. Tecnologia

Registrese anticipadamente en www.expoferretera.com/expoautomotriz-2012 o al teléfono 2231-6722 ext.
136 y adquiera un cédigo con el que podra ingresar gratuitamente a la feria. Precio sin registro: ¢2,000

Reserve su stand:
Braulio Chavarria, Asesor Comercial ¢ Tel 2231-6722 ext 137 « Cel 8372-1192 « braulio.chavarria@eka.net



. “Inundados” en fajas y

LB B mangueras

Cuando tocamos el tema de fajas y mangueras, en Central de
Mangueras levantaron todas las manos, y no es para menos, pues
como su nombre lo dice, aqui cuentan con un amplio mundo en estos
dos rubros.

Jorge Alvarado, Supervisor del Area Automotriz, asegura que en cuan-
to a fajas manejan dos marcas Good Year y Toyo Power. “La empresa
tiene 25 afios de ser representante de Good Year y somos de los que
manejamos mas surtido en mangueras curvas para radiador”,
Asegura que por eiemplo con Good Year tienen el valor agregado de
la seguridad. “En este factor ganamos en 4 a 1 con respecto a cual-
quier competidor de fajas, lo que indica que antes de los 50 mil kild-
metros 0 mas, el producto no va a fallar”, dice Alvarado.

Esta marca es de tecnologia americana, y a cada cliente que distribu-
ye esta marca, Central de Mangueras lo capacita y le entrega un
catalogo donde se puede verificar qué faja es para cada vehiculo.
“Trabajamos muy cerca de los clientes ayudandoles a refrescar el
inventario. En fajas, tenemos todo 1o que es multicanal o serpetinas en
“V”y dobles en “V", asegura.

Jorge Alvarado, Supervisor del Area Automotriz de Central de
Mangueras, afirma que poseen un surtido muy fuerte en fajas en lo que
es distribucion, alternador y aire.

Surtido en fajas Good Year

36 NOVIEMBRE 11 TYT « www.
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CH_ .
.l.I- Bien armados

Y si de estar fajados y llenos de mangueras es el asunto, en Hidroca
“sacan pecho”, dan un paso al frente y dicen que si son de corte
automotriz y sobre todo para aplicaciones industriales, nadie les
“oone la mano”

Karlin Hernandez, Gerente de Ventas de Hidroca dice que en fajas
cuentan con las marcas Fenner (F&F Powerflex), en automotriz tipo
15, 17 y 22 y en industrial tipo A, B, C, D, 3VX, 5VX, 8VX.

“En mangueras manejamos Covalca e Intertraco para combustible,
para freno hidraulico, para freno de aire y todo lo relacionado con
mangueras hidraulicas.

Hernandez asegura que cuentan con un stock completo, despacho a
nivel nacional y con servicio de telemercadeo y fuerza de ventas
capacitada.

Al consultar a Hernandez sobre otros beneficios menciond la presen-
tacion de los productos, asi como tener precios competitivos.
“Somos los Unicos que tenemos un centro de ensamble de mangue-
ras hidraulicas, con capacidad para certificar hasta de 40 mil PSI, y
en medidas desde 3.16 hasta 4 pulgadas’, afirma Hernandez.

Karlin Hernandez, Gerente de Ventas de Hidroca, dice que en fajas y
mangueras manejan una variedad muy fuerte para cada aplicacion.

Contamos con/un amplio stock de =
fajas)y, mangueras automotrices GO0 l:é" YEAR

ENGINEERED PRODUCTS
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DISTRIBUYE

CenTran oe SEDE CENTRAL - URUCA
rnmancueras Central 2256-1111 / Ventas 2010-5500 G]
s.a

ventas@centraldemangueras.com
ISO 9001:2008 www.centraldemangueras.com Icentraldemangueras

Alajuela Belén Cartago Heredia Ciudad Quesada Guapiles Liberia Pital

Tel. 2010-5520 Tel. 2589-1205 Tel.: 2010-5540 Tel.: 2010-5530 Tel.: 2010-5560 Tel.: 2010-5550 Tel.: 2010-5580 Tel.: 2010-5570
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Candados de combinacion Yale. Variedad
de disefios y colores

Yale.

Cerraduras Phillips

Distribuye: Indudi ¢ Tel: (506) 2293-5454

Candados Best Value: acorazados, de com-
binacion, tipo italiano, contra agua, maes-
treados. Mas de 50 modelos para cualquier
necesidad y utilidad: maleteros anticizalla,
blindados. Garantia de por vida por defectos
de fabricacion. Llaves de hasta de 7 pasos
para mayor seguridad a la hora de tratar de
abrirlo a la fuerza. 100% bronce sdlido para
mayor duracién y en los de mayor seguridad
acero solido antisegueta.

Bisagras Best Value. 23 tipos de bisagras, para todas las necesidades del mercado. Hechas
con acero de alta calidad. 4 tipos de acabado: dorado, bronce antiguo, cobre y plateado.
Para soldar, montadas en roles para menor ruido y mejor deslizamiento de las puertas, doble
accion, tipo paleta para muebles, escondidas para muebles finos, decorativas en diversos
colores.

Llavines Best Value. Méas de 50 modelos a escoger. Componentes internos en bronce y metal
para mayor durabilidad. facil de instalacion. Llaves de nueve pasos para mayor seguridad.
Modelos para puertas principales, traseras y puertas secundarias.. Tonos en bronce, satina-
do, cobre antiguo, dorado cromado y mas.

Distribuye: Importaciones Vega ¢ Tel.: (506) 2494-4600




Variedad en cerraduras marca Travex. Cerraduras marca Lucky. Amplio surtido en cerraduras marca Front.

Distribuye: Atiko e Tel.: (506) 2296-2815

www.tytenlinea.com ¢ TYT NOVIEMBRE 11 39



Cerraduras de sobreponer. Marca Poli. Variedad. Pintones anti segueta con alma de acero
reforzado giratorio.

Seccion patrocinada por: I

FUERZA EN SU TRABAJO
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¢CGual mortero para repello vende mas:
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chor que:

Guillermo Leiva, Proveedor, Depésito El Cedral, Puriscal
23 anos de experiencia

Aqui vendemos més el Bondex Regular y el Bondex Plus, de INTACO,
pues es lo que mas nos piden los compradores, v al ser asi, practica-
mente s0lo esa marca manejamos.

Se vende mucho porque el cliente ha podido constatar que no le da
problema y ademas, cree mucho en este producto. En lo particular,
no Nos gusta tener mucha mezcla de marcas.

EL
DEPENDIENTE

' ] ] |

Rafael Nunez, Dependiente, Repuestos Retana Automotriz y
Ferretero, Moravia, 5 aios de experiencia

Aqui vendemos mucho el San-Mix de Distribuidora Arsa. Los clientes
lo llevan y nos han informado que es de muy buena calidad. Ademas,
por su tamano, comodo a los compradores les gusta y se les facilita.
Otras ventajas es que tiene una presentacion econdmica y es facil de
almacenar.

Gerardo Castro, Propietario, Ferreteria Ferretica, Alajuela
15 afhos de experiencia

Vendo mas el Pegamix de Pedregal. A los clientes les gusta porque
ya viene preparado y listo para usar y comentan que se trata de un
buen producto.

No vendo otras marcas porque sus proveedores no me han visitado.

Escaleras de abrir
Escaleras multiuso
Plataformas

Distribuye

800-Rosejol
WWW.rosejo.com

Normas:

Rafael Morales, Propietario, Distribuidora Rojas, Tibas
7 anos de experiencia

Norqui Plaster de Industrias Zurqui es el que méas vendemos. Es un
producto de buena calidad, no hay quejas de los clientes, y algunos
gue lo han llevado han venido por mas. Esta empresa nos da buen
Servicio con entregas rapidas y tiempos de respuesta eficientes.

i
¥
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“
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TODAS EN ALUMINIO



CIMIENTOS
TIPO DE CAMBIO DE REFERENCIA, ENTA, AL PRIMER DIA DEL MES

Ene Feb Mar Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
499.74  499.29 497.92 497.04 522.89 522.75 556.61 556.77 559.07 560.51 536.75 560.85
565.16 570.13 568.35 570.51 578.07 581.63 579.90 591.04 593.16 59156 586.31 563.07
571.81 565.11 558.45 528.09 51556 546.38 541.02 522,71 511.26 515.73 519.18 512.84
518.09 509.08 506.72 505.24 506.44 51320 50895 510.88 519.51 520.34 520.87

Fuente: Banco Central. http://www.bccr.fi.cr (indicadores econdmicos / informacion diaria

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
4.09%  -422%  -4.42%  451% 0.49%  0.39%. 3.89%  6.92% 7.27%  7.55% 6.88%  11.85%
13% 14.19% 14.14% 10.53% 16.23% 11.24% 10.92% 6.15% 6.43%  5.78%  4.59%  4.90%
1.95%  -0.01% -2.05% -7.44% -10.81% -6.06% -6.70% -11.56% -13.81% -12.82% -11.45% -8.92%

0.39% -9.91% -9.26% -433% -1.77% 6.07% -593% -226%  1.61%  0.89%  0.33%
Fuente: Banco Central. (Estimacion Ecoanélisis)

LIBOR A 6 MESES AL PRIMER DIR DEL MES (%)
Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
3186  2.96 2.63 2.75 2.8 3.21 3.14 3.12 3.25 4.13 2.59 1.75
1.66 1.80 1.72 1.55 1.23 1.23 1.09 0.90 0.73 0.63 0.57 0.48
0.43 0.38 0.38 0.44 0.53 0.76 0.75 0.65 0.50 0.46 0.46 0.47
0.45 0.46 0.46 0.46 0.43 0.40 0.39 0.43 0.49 0.56
Fuente: Banco Central. http://www.bccr.fi.cr (indicadores econdmicos / tasas de interés)

INFLACION DEL MES Y ACUMULADA

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
1.63% 0.69% 0.24% 0.06% 052% 0.24% 0.32% 0.20% -0.08% 0.47%  0.66% 0.74%
1.63% 2.32% 257% 263% 3.16% 341% 3.75%  3.95% 3.87% 4.36%  5.04% 5.82%
0.68% 0.44% 025% 0.15% 0.67% 056% 0.34% 0.26% -0.16%
0.68% 1.12% 137% 153% 2.21% 2.78%  3.13%  3.39%  3.23%
Fuente: Banco Central. http://www.bccr fi.cr (indicadores econdmicos / indices)
Proyeccion: EKA 15%

INFLACION DE LOS ULTIMOS 12 MESES
Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
5.23 5.48 5.71 5.44 6.08 6.15 5.55 5.10 4.91 5.15 5.97 5.69
4.74 4.49 4.50 4.59 4.74 5.06 5.08 5.14 5.06
Fuente: Banco Central. http://www.bccr.fi.cr (indicadores econémicos / indices)

® 100% TECNOLOGIA MONOBLOCK
e LAS UNICAS QUE NO BOTAN PELOS !!

Distribuye

)
ROSEJO 2236-7670 BOO-ROSEJOA ventas®@rosejo.com  Cotize en linea www.rosejo.com
] “ . .
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www.yviakon.com
Informacidn y Servicio:
exportacionesi@viakon.com

Tecnologia sin limites a tu alcance

Saber que los Cables y Alambres Viakon® estan fabricados
con la tecnologia mas avanzada es saber gue estan mejor
construidos, que son mas faciles de instalar porgue son mas
flexibles y cuentan con un Recubrimiento Altamente
Deslizable RAD®, gue conducen mejor la energia vy duran
mas tiempo a tu servicio,

£Queé mas necesitas saber? Pues que estan disponibles en las
mejores ferreterias de Costa Rica en caja y en carrete para
dar vida a tus proyectos de construccion v remodelacion,
Ahara ya lo sabes...

VIiakkoN:

da vida a tu proyecto



ELFERRETERO

Sin  inquietarse, El
Guadalupano espero6 sim-
plemente a tener la can-
cha para marcarla y lan-
zarse al mercado con un
nuevo esquema de servi-
cio para sus clientes:
autoservicio asistido y que
le da la posibilidad de
exhibir mas alla del 70%
de sus lineas.

Asi lucen parte de los pasillos
de esta ferreteria, ordenados
por departamentos.

a decia Deysi Chacon, la

nueva gerente de Ventas

del Fontanero, al pregun-
tarle por El Guadalupano, uno de
sus competidores fuertes, que
no les tenia temor.
Y es que en esto de los temores
a la competencia, tal parece que
el Guadalupano tampoco se
asusta con facilidad, y menos de
rivales que andan amedrentando
en el mercado con la “vaina’
vacia.
Con decir que esta empresa dio
un salto de esos que para des-
cribirlo con garrocha, hay que
usar una triple, pues pasé al
esquema de autoservicio, pero
aclaran que se trata de un siste-
ma asistido, pues eso si, subra-
yan a toda costa que el servicio
personalizado para nada, lo
dejan de lado.
Y si de brincos hablamos, segun
nos contd el mismo Gerente
General del  Guadalupano,
Gilberth Quirds, mudar hacia
este nuevo esquema, les hizo
pasar de un 8% a un 70% de
exhibicion. Y es que claro, la
tienda ahora tiene sus propios
pasillos, bien delineados, y con
un parqueo grande en su parte
trasera, ahora podria decirse que
esta ferreteria, abarca casi toda
la cuadra, desde la esquina,
donde siempre ha estado apos-
tada.

Y para verlo con nimeros, ahora
el negocio abarca cerca de 2300
m2, el parqueo que consta de
800 m2, 150 empleados, mas
100 que estéan en los otros pun-
tos de venta, y ademas registran
un promedio diario de 445 visitas
de compradores.

Esa mariana, como lo hacen los
compradores, decidimos ingre-
sar por la zona de parqueo,
como quien dice por la puerta de
atras, algo asi como para sor-
prender a todos, pero mas bien
los sorprendidos fuimos nosotros
con una ferreterfa tocada por el
modernismo: pasillos amplios,
sefalizados, mercaderia ordena-
da, mucha iluminacion, detalles
inequivocos de que la exhibicion
iba muy en serio.

No tuvimos que esperar mucho
para que a nuestro encuentro
saliera  Quir6s, que luego de
subir las escaleras por donde se
pueden mirar los retratos de los
fundadores de la empresa, y un
poco mas alla, la primera factura
que albergaba, probablemente la
primera compra, y en 1o que
pudimos mirar detallaba gue eran
unas reglas que totalizaban cerca
de ¢8.40, ingresamos hasta su
oficina y ahi nos conté con minu-
ciosidad parte de las galas que
visten a este nuevo Guadalupano.
“Esto del autoservicio asistido es
porque hace unos anos venia-

mos pensando en hacer cambios
para aumentar la satisfaccion de
los clientes”, dice Gilberth, quien
de aqui en adelante, nos cuenta
la historia, esta historia pintada de
cambios en un negocio de casi
70 afios.

Siempre hemos creido en que
debemos mejorar la experiencia
de compra de los clientes, ade-
mas entendemos que los tiempos
cambian y también las empresas
tienen que cambiar, y todo tiene
su tiempo, por eso hicimos esta
renovacién hasta ahora.

De haber querido hacer esto hace
5 afos, quizas no habria podido,
porque no tenia capacidad de
parqueo, por lo que todo es parte
de un proceso de negociar varias
propiedades que han ido llegan-
do poco a poco.

Tradicién

Una vez que tuvimos el espacio
para la cancha, hicimos la can-
cha. No es facil, hay costos muy
importantes que hay que tomar
en cuenta, porgue no es solo
hacer la cancha, hay que hacerla
bonita.

Antes de lanzarnos con este
nuevo concepto, hicimos un
estudio de mercado, en el que los
clientes nos dijeron que preferian
venir al Guadalupano porque aqui
tenian una atencién personaliza-
da, algo que no recibian en otros
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Con este nuevo esque-
ma, Gilbert Quirés dice
que ElI Guadalupano
gana mucho méas en
exhibicién, pero que
igualmente, la atencién
personalizada  sigue
imperando.

negocios de la competencia. Y al
querer ir méas alla, nos dieron a
entender que el autoservicio era
facil en un supermercado donde
el comprador probablemente
conocia ya todos los productos,
pero en una ferreteria era mas
diferente porque los clientes lle-

gan en busca de una solucion y
son muchos y no todos los pro-
ductos que le pueden ayudar.

No quisimos para nada dejar de
lado nuestra tradicién de aten-
cion personalizada y por eso diji-
mos s al autoservicio, pero al

autoservicio asistido. Incluso,
teniamos una plataforma de
atencion por teléfono, donde
trasladamos el mismo servicio de

Seccién patrocinada por:

& \ /1

&~ %

mostrador que teniamos y ahora
hasta mejorado porque el com-
prador puede hasta sentarse.

La idea principal con esto es que
la gente no se sienta tan abando-
nada al usar el autoservicio y
consolidar el servicio que vya
teniamos.

Un camino

No pudimos evitar preguntar a
Quirés si este  nuevo
Guadalupano respondia a la
forma en la que el grupo se alis-
taba para enfrentar competido-
res como Epa que poseen un
esquema de autoservicio, pero
que quizas no cuentan con esa
parte de asistencia que ellos

agregan...
- Claro. Siempre hay que hacer
lo que el cliente necesita y no lo
que uno cree, y el estudio de
mercado nos dijo que este era
nuestro camino a seguir. Nunca
tuvimos temor a este cambio,
pues sabemos que a los com-
pradores les ha gustado.

Pienso que este mercado tiene
muchas oportunidades y mas en
este negocio, pero hay que bus-
car hacer las cosas con excelen-
cia. Pueden haber 10 sodas en
una cuadra, y si tengo una con
trato diferente, buena comida y
precios razonables, los clientes
van a llegar, sin importar que
hayan 9 opciones mas.

IMACASA

FUERZA EN SU TRABAJO

Entrarle a esto del autoservicio
no es jugando, es cuidar muchos
y cada detalle, todo es un proce-
S0, pero en el que tampoco
podemos descuidar nuestra tra-
dicién de mostrador por el que
entran cerca del 70% de todas
nuestras ventas.

Este es un negocio de todos los
dias, de buscar hacerle cada vez
mas, la compra agradable a los
clientes. A la gente le da lo
mismo comprar un saco de
cemento en cualquier lado por-
que el precio es muy parecido,
por eso buscamos darle algo
mas, mas valores agregados.

®x 5 & & 7 /S



LISTA DE ANUNCIANTES

Empresa Contacto Cargo Teléfono Fax Apartado Email

Atiko Carlos Becerra Gerente Ventas 2296-2815 2220-4427 atiko.carlos@hotmail.com
Central de Mangueras Jimmy Arguedas Coordinador Mercadeo 2256-1111 2222-8513 ventas@centraldemangueras.com
Celco de Costa Rica German Obando Gerente General 2279-9555 2279-7762 gobando@celcocr.com

Capris Gerardo Gutierrez  Director Comercial 2519-5000 2232-8525 gerardo.gutierrez@capris.co.cr
Coflex Mauricio Coronado  Vicepresidente 5281 8389

Conductores Monterey Mauricio Soto Gerente Comercial 2589-1335 2589-2126 N.D viakoncr@gmail.com

Dicolor Edgar Rodriguez Gerente General 2433-2727 2433-2423 erodriguez@pinturasdicolor.com
Distribuidora Reposa Raul Pinto Gerente General 2272-4066 2272-1693 N.D rpinto@disreposa.cr

el Electrico Ferretero Mario Leiva Gerente Comercial 2259-0101 2259-3535

Eaton Walter Angulo Gerente General 2247-7600 walter.angulo@aeton.com
Henkel de Costa Rica Marvin Gonzalez Gerente Ventas 2277-4800 2277 4883  101-3007 marvin.gonzalez@cr.henkel.com
Imacasa Costa Rica Andrés Zamora Gerente General 2293-2780 22934673  N.D azamora@imacasa.com
Importaciones Vega Rafael Vargas Gerente General 2494-4600 rvargas@importacionesvega.com
INTACO Roger Jiménez Gerente Comercial 22111717 2221-2851 N.D roger.jimenez@intaco.com
Kativo Costa Rica Adriana Brenes Mercadeo 2518-7300 N.D N.D adriana.brenes@hbfuller.com
NT Centroamerica Carlos Mario Gallego Gerente General 2239-2014 cgallego@ntcentroamerica.co.cr
Lanco Harris Manufacturing Ignacio Osante Gerente General 2438-2257 2438-2162 7898 1000 lancoyharris@racsa.co.cr
Rosejo Rodrigo Martinez Gerente Ventas 2296-7670 2232-7708 N.D rmartinez@rosejo.com

Sur Quimica Eduardo Fumero  Gerente General 2260-8840 2260-8895  N.D fvillalobos@ternium.com
Universal de Tllos y Htas. Oscar Castellanos  Gerente General 2243-7676 gerencia@unitorni.com
tornicentro David Sossin Gerente General 2239-7272 2239-2828 dsossin@tornicentro.la

CENTROAMERICA

www.ntcentroamerica.co.cr

La Aurora de Heredia condominios tierra 1 Bodega 26 Telefax: 2239 - 2014 / 2293 -7007
www.ntcentroamerica.co.cr. mecatesuperior/facebook.com San José - Costa Rica
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tuercas y tornillos

LA REVISTA FERRETERA

DD

| DNG

ABRASIVOS FERRETERIA
3M COSTA RICA 2077 11 60 2260 38 38 DISTRIBUIDORA REPOSA 2072 40 66 207216 93
ABONOS AGRO 221293 00 2255 33 38 PROVEDURIA TOTAL FERRETERA 22193232 2259 12 96
CAPRIS 2519 50 00 2232 85 25 TRANSFESA 2210 89 00 2291 07 31
CEL INTERNACIONAL 2432 58 68 2440 18 39 UNIDOS MAYOREO 2075 88 22 2275 06 47
DISTRIBUIDORA REPOSA 2072 40 66 207216 93 ROSEJO 2296 76 70 2232 00 48
TRANSFESA 2210 89 00 2291 0731 GRIFERIA
ROSEJO 2296 76 70 2232 00 48 e S———— S
ACABADOS Y CONSTRUCCION TRANSFESA 22108900 2291 07 31
ABONOS AGRO 221293 00 2055 33 38 COFLEX (52)81 8389 2800  (52)81 8389 2810
FORJAITAL 2260 23 22 2260 34 33 MEEIENS
FUENTES ORNAMENTALES 2082 10 39 2203 82 23 e ——— S ——-
INTACO 221117 17 2221 28 51

MADISA 2033-6255 2057-1761
LA Sl & Cy TRANSFESA 2210 8900 2291 0731
DISTRIBUIDORA DE HIERRO Y ACERO 2233 99 25 2223 11 01 FTEEEET I I
IMPERSA 2218 11 10 2218 11 07
RENTECO 2957 43 73 2957 43 87 HERRAMIENTAS PARA JARDINERIA
PLYCEM 2575 43 00 2553 25 80 VEDOBA Y OBANDO 2001 98 44 222332 16
DISMATEC 2430 65 40 2430 65 40 SUVA INTERNACIONAL 2057 55 50 2057 55 51
ACCESORIOS ELECTRICOS E ILUMINACION IMACASA 2293 36 92 22934673
ABONOS AGRO 221293 00 2255 33 38 MEZCLADORAS DE CONCRETO
AEA 2255 36 19 2257 31 55 MEZCLADORAS VIQUEZ 2430 27 27 2430 29 82
EATON ELECTRICAL 2047 76 09 2047 76 83 PINTURA
ILUMINACION TECNOLITE 2056 89 49 2248 98 60
ELECTROVALVULAS 22852685 228528 85 éﬁ,\F‘{Cguli-:\;\EiIS g‘z‘?f gi gg Z‘Z‘gg 52; gg
———RLZ KATNO 25187300 22166184
CAPRIS 2519 50 00 22328525 GRUPO SOLIDO 221523 03 2215 26 39
SUPER BATERIAS 2014 54 54 2050 44 02

ROSE 2296 76 7 2232 00 48
BOMBAS Y TANQUES PARA AGUA PTOS %7670 S
ALROTEK 2452 10 46 245210 79
CEMIX 2254 32 00 2254 34 00 O PLASTIMEX S.A.
LA CASA DEL TANQUE 2007 37 22 2006 52 18 o Variedad +
CABLES Y ELECTRONICA ventas@plastimexsa.com » www.plastimexsa.com

ALUD OCUPACIONAL

AUDIO ACCESORIOS 2018 14 39 221927 18 SALUDOCLRACIO
CONDUCTORES MONTERREY SUNNY VALLEY 2290 58 20 2290 58 20
(VIAKON) 2589 13 35 2589 21 26 SILICONES Y ADHESIVOS
CERRAJERIA, CERRADURAS MEGALINEAS 2240 36 16 2240 26 29

ROSEJO 2096 76 70 2232 00 48
SO ORNILLERIA
HOGGAN INTERNACIONAL 2056 86 80 22333395

TORNILLOS LA URUCA 2056 52 12 2258 39 09

ECORACION TORNECA 2077777 22077702

CANET 222522 95 22257324 TORNICENTRO 22397272 2239 28 28
ESTANTERIA INDUSTRIAL UNIVERSAL DE TLLOS Y HTAS 2243 76 76 2256 40 90
ATOX 20038672 22217895 email: mariela.smith@ekaconsultores.com
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FLAPS

Discos de laminas de Iua

Fuerza y rendimiento autorrenovables ¢

« Lijado en frio B
* Menor nivel de ruido e

- Lijado homogéneo AN
Alto rendimiento.
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Flexiamant super

Trannscheaibe
Cut-off wheool
Type &1
Beatell-Nr. 1833T

=5 100 % 2,5 % 25.4 mm
e f2x Hazx1"
5.000 miln-t

o’
- ma. 80 mi's

~ tronzadora sea
- mds eficiente!

« Para cortar hierro y acero en Tronzadoras de
banco de 14" de didmetro
+ Alta potencia y larga vida util

Clase de Didmetro x grosor x Modelo N° de revoluciones  Unidad de
calidad perforacion mm max./min empaque

Codigo  Dureza

505139 Duro A30-R 350x3x25.4 —_— 4.365 10

o\ .
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Solo Goltex Anti-Hongos

ha probado y comprc pado
durante mas de 30 anos supoders
contra hongos, alg S,

EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE



