ACEROS AREQUIPA
APOYANDO
ATU NEGOCIO

sigue creciendo

Un estudio reciente del Fondo Mivivienda revela que
1'275,982 familias prevén mejorar o ampliar sus casas
en los proximos dos afios en Lima Metropolitana y
25 principales ciudades del pais. Asimismo, 195,901
familias, parejas y solteros por independizarse tienen
previsto comprar viviendas nuevas en el mismo plazo.

Estas proyecciones tendranimpactodirecto en el comercio
ferretero y de materiales. Debemos prepararnos.

La mayoria de casas que serian mejoradas o ampliadas
estan en Lima: 749,527 en total. El grueso se ubica en
Lima Sur (57 %), seguida de Lima Norte (41%), Callao
(38%), Lima Este (34%) y Lima Centro (23%). Los
principales trabajos serian mejoras de techo y paredes,
y la construccién de un piso adicional y cuartos.

En las ciudades del interior, en cambio, las familias que
proyectan mejorar o ampliar sus viviendas son 526,455.

MILLONES
moverian las ferreterias
[ | minoristas en 2014.
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Casila mitad de ellas esté en el sur del pais (48 %) seguidas
por el norte (41%), el centro (40%) y la selva (39%).

“La gente estd pensando en construir un piso mas
y poder alquilarlo”, dijo Gerardo Freiberg, gerente
general de Mivivienda, a la revista de la entidad.

En cuanto a nuevas viviendas, la mayoria de
compradores estaria en Lima (142,354 familias, parejas
y solteros, versus 53,547 en el interior). Sin embargo,
la oferta empieza a desconcentrarse hacia el interior.

MEJORAS Y AMPLIACIONES: INVERSION PROMEDIO

Inversion prevista por familia para los préximos dos afos.

Lima Metropolitana Expresado en Nuevos Soles S/.

Callao Lima Centro Lima Este Lima Norte Lima Sur

Interior del Pais

Norte Centro Sur Selva

Il Mejoras i Ampliaciones Fuente: Fondo Mivivienda, Estudio de demanda

crece anualmente
el sector ferretero,
seglin Procomercio.

Fuente: Procomercio

departamentos se
construyeron en Lima en el
primer semestre.

Fuente: Capeco
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hagamos que SE NOTE
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Mejora tu zonay tu local para
ganar clientes. El barrio y la fachada
de tu establecimiento ofrecen
muchas oportunidades que no debes
desaprovechar.

Tu ferreteria o dep6sito de materiales de construccion
puede ser un iman que atraiga a los clientes. Te
preguntards “;como lograrlo?". En este articulo
veremos los aspectos que debes considerar, pues los
problemas de la zona o una mala presentacion de
tu local pueden hacer que muchos se desanimen de
visitarte. Por eso, es recomendable poner atencion
a los siguientes aspectos:

LA UBICACION

Siempre es preferible que te ubiques en una zona
comercial de tu mismo giro para tener un entorno
con afluencia de compradores potenciales. Sin
embargo, hay casos en que la realidad es otra: el
negocio es el Unico o uno de los pocos del ramo en
la zona. En cada situacion, el reto serd distinto.

Si tu negocio estd en un entorno con mucha
competencia, necesitas una estrategia de
diferenciacion; es decir, distinguirte ofreciendo
beneficios que los otros no dan, por ejemplo, la
atencion personalizada.

En cambio, si eres el Gnico o casi el Unico en tu
zona, debes lograr que la gente sepa que estas
ahi. Puedes establecer una red de distribucion, con
aliados que hagan llegar tus productos a quienes no
te visitan. También puedes reforzar tu comunicacion
con volantes, correos electronicos o cartas a las
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Para Que Te VEAN Bien

* Colabora con la buena apariencia del barrio
(impieza y arreglo de veredas, jardines,
bermas, pintado de postes, etc.). El local se
beneficia y tus vecinos te lo agradeceran,
reconociendo tu esfuerzo.

e Si tienes mas de un local, utiliza estandares
para que reconozcan tu nombre y asi asocien
tu calidad y servicio. Por ejemplo, un mismo
uniforme, un horario distintivo, el decorado, etc.

* Los clientes requieren cada vez més facilidades
para el estacionamiento. Si no cuentas con
ello, una opcién para atenderlos es el servicio
de entrega a domicilio.

e Si tus proveedores te apoyan colocando
publicidad en la fachada, que todo quede
armonioso y no haya desorden para que cada
elemento pueda apreciarse.

constructoras, ingenieros, maestros de obra, etc.
No olvides incluir siempre un pequefio plano que
facilite la ubicacion de tu local.

Asimismo, es muy importante estar atento al
desarrollo y crecimiento de la zona. Walter Malpaso,
de la ferreteria Ancash, en Puente Piedra, llego ahi
con el crecimiento urbano. “Estdbamos en Comas,
pero compramos una casita acd y trasladamos el
negocio en pleno crecimiento puentepedrino”, dice.
Hoy mira més al norte, a Ancon, para abrir una
sucursal, porque ya ha empezado a crecer.

Cuanta mayor informacion tengas de tus clientes, el entorno y las
personas que lo habitan y transitan, y cuanta mayor afinidad logres
entre ellos y tu negocio, mayores seran tus posibilidades de éxito!



TRES PASOS PARA ATRAER CLIENTES

ESTUDIA BIEN TU ZONA MEJORA TU PRESENTACION COMUNICATU OFERTA
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ACCESO Y SEGURIDAD

Al vender materiales de construccidn, necesitas un
buen acceso para camiones. Si no lo tienes, una
posible solucion es establecer un almacén en otro
lugar que si lo tenga. Alberto Nufez, del depésito
Alumaco, en Pueblo Libre, tiene gran congestion de
transporte publico en la entrada de su local. “Hay
mucha demora en la carga; por eso compraré un
almacén externo”, asegura.

Otro factor importante es la seguridad. En San
Juan de Miraflores, Miguel Mendoza, del depésito
Fetranser, indica que hay pandillaje en su zona.
Para resolver el problema, estd decidido a apoyar al
vecindario que ya empieza a organizarse.

3 El Dato

De cada seis productos que se ven-
den en un local, uno es adquirido
como resultado de la publicidad
en el mismo sitio. Asimismo, los
compradores que usan tarjetas de
débito o crédito son mas suscepti-
bles o receptivos a esta publicidad
a la hora de tomar decisiones en el
punto de venta*.

El trabajo conjunto con el municipio, la policia y los
vecinos es una buena decisién. Cada uno contribuye
con una parte y los beneficios son para todos. Por
ejemplo, si aportas colocando videocdmaras o
iluminacion como parte de un sistema de seguridad

vecinal, también ganaras reputacion y la estima del
vecindario.

En lo posible, conviene reducir el uso de dinero en
efectivo en tus operaciones. Al tener opcién de pago
con tarjeta o por internet, tus clientes no necesitaran ir
con dinero a tu tienda, lo que favorece la seguridad de
ambos. Inclusive ti mismo puedes pagar por internet
a algunos proveedores, como Aceros Arequipa que
acepta pagos online via BCP.

PRESENTACION

A lo anterior, debes sumar una buena apariencia
de tu local. Un letrero atractivo y bien iluminado
te diferenciard y tus proveedores pueden ser
importantes aliados para la decoracion de la fachada
contribuyendo a comunicar lo que td vendes. En el
interior, la limpieza y el orden suman a tu favor. Una
buena presencia siempre te saldra a cuenta.

Sabias que...

El Geomarketing es una disciplina que
analiza la situacion de un negocio median-
te una localizacion precisa de los clientes,

puntos de venta, sucursales, competencia, .
etc. Estos estudios estan tomando fuerza

por su gran potencial para decidir donde abrir un
negocio, sucursales o establecer estrategias de ven-
ta. Inférmate sobre estas nuevas técnicas que te
pueden ser muy Utiles para crecer**,

Nota: Agradecemos a los especialistas de la Direccién Mi Empresa del Ministerio de la Produccion, Lupe Sucso, Denis Calderén y Carlos Belainde.
* Fuente: Estudio de la asociacién internacional Popai sobre “involucramiento” o nivel de compromiso del cliente.
**\er “Geomarketing: la estrategia inteligente para crecer territorialmente”, en Gestion, 10 de septiembre del 2012: http://gestion.pe/empresas/geomarketing-estrategia-

inteligente-crecer-territorialmente-2011879”.



Mirna lllesca, técnica en administracion,
dirige su ferreteria-deposito Charito SAC,
en Huancayo. Lo inicid para recuperarse
de una fuerte pérdida por un robo, en los
ochenta. No se desanimo sino que enfren-
té con mucho empefio los nuevos retos.
Hoy su empresa es solida y ha recibido
distinciones de la Camara de Comercio de
Huancayo y del Gobierno Nacional. ;Cémo
lo logré?

ESTUDIAR A LA COMPETENCIA

Cuando Mirna llegd a Huancayo, queria un negocio
para mantener a sus hijos. Con sus ahorros, abrié una
ferreteria y, al notar que el vecindario recién levantaba sus
casas, penso en vender materiales de construccion. Sin
embargo, pronto supo que ya habia un local de ese giro
que abastecia de materiales a toda la zona.

Problema 1: ;Cémo me hago un espacio si ya hay
otro que acapara el mercado?

Ella decidi6 examinar a su futuro competidor. Fue al
local como cliente y descubri6 que sus precios eran muy
altos (30% més que el mercado) y la atencién mala.
Dedujo que el éxito de ese establecimiento no se debia
al liderazgo, sino a que era el Unico. “Mafiana mismo le
hago la competencia”, se dijo.

Puso precios mucho mas bajos, con minima utilidad
por producto. “Ganaba centavos por cada uno, pero
principalmente queria que me conozcan y me compren”,
cuenta. Ademds, convencié a su transportista de llevar

Superando Obstéculos,

mercaderia a zonas mas lejanas por precio modico.
Incluso dispuso su casa como almacén de los materiales
que vendia y que el cliente retiraba poco a poco, y
atendia a cualquier hora. Sus vecinos empezaron a
comprarle materiales y dejar de ir a su competidor.

APROVECHAR EL CREDITO

Al pasar los afios, el mercado fue creciendo mucho
mas. Nuevos vecindarios se empezaron a levantar y
otros a ampliar sus viviendas, y para atender a esa gran
demanda otras ferreterias y depésitos surgieron. De
pronto, Mirna advirtio que perdia clientes y que no tenia
suficientes recursos para revertir esto.

Problema 2: ;Cémo obtener recursos para
mantenerme en competencia?

Decidi6 pedir un préstamo al banco. Ya tenia su casa y
el negocio no iba mal, asi que obtuvo un primer crédito.
No fue mucho pero sirvid para aumentar stock. Al ser
buena pagadora, para los siguientes créditos, fue el
banco el que la buscd. Aprovechd este capital para ella
misma darle crédito a sus clientes. Luego, emprendi6 un
programa de fidelizacion que consistia en dar obsequios
a sus clientes. “Eran pequefios regalos, como gorros o
llaveros con mi logo, pero sirvié para que me conozcan
maés y se identifiquen conmigo", cuenta.

Ademés del banco, recibié crédito de sus proveedores.
De este modo, pudo tener un buen stock y mantener
el crédito a sus clientes. Con capital disponible, fue
contratando més personal segln sus necesidades.
Algo que siempre mantuvo fueron sus visitas a las
obras, donde aprendié a leer los planos, reconocer la
tecnologia, y pudo identificar nuevas demandas.

FACTORES DEL EXITO

Las debilidades del competidor son oportunidades.
Pensar siempre en las necesidades del cliente.
Prever los nuevos retos para afrontarlos a tiempo.
El crédito es necesario para crecer.

Puntual cumplimiento de compromisos financieros.




Capacitaciones en Huaraz, Huancayo, Chiclayo, Cajamarca,
Chepén

Los primeros del aio

Las Jornadas de Carpinteria Metdlica, las charlas “Cémo Crecer en Mi Negocio”, el Seminario
del Progreso y el Taller de Construccién fueron los primeros eventos de Aceros Arequipa con
comerciantes, maestros y carpinteros metalicos.

En Chepen se desarrolld el evento Jueves del Acero, R -
donde se hablo sobre los beneficios de los estribos Conversatorio para maestros de
corrugados de Aceros Arequipa. obra en Chiclayo.

Jornada de Carpinteria Metalica en Huaraz, donde Capacitacion “Como Crecer en mi Negocio” para

estudiantes de metalmecanica demostraron sus nuestros clientes comerciantes de Cajamarca y
habilidades creativas. Huancayo.

Si participas en los eventos de Aceros Arequipa, envianos tus fotos y datos a
vocesdeacero@acerosarequipa.com

Informate sobre los eventos de Aceros Arequipa llamando a los teléfonos:
(01) 2050923 0 080012845 (Linea gratuita)
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Cuida

La irritacién de la garganta es un malestar comdn que
se manifiesta con picazon, inflamacion, enrojecimien-
to y dolor (que se acentla especialmente cuando
ingerimos alimentos, hablamos o tragamos saliva).
Ocurre generalmente por la exposicion a contami-
nantes ambientales, sustancias toxicas, cambios brus-
cos de temperatura, gritar o por la presencia de virus
o0 bacterias (en este caso, se trata de una infeccion).

En el comercio ferretero y de materiales de construccion,
nuestras vias respiratorias estan en contacto permanen-
te con el polvo. Si a esto le sumamos la variabilidad del
clima (que en costa y selva es sumamente hiimedo) y la
necesidad de hablar en voz alta, debes tomar las previ-
siones necesarias para cuidar tu garganta.

Cuando la irritacion es leve, desaparece con rapidez y
generalmente sin necesidad de tratamiento especia-
lizado. Pero si dura mas de 3 dias y hay fiebre alta,
tos, estornudos y/o secreciones, debes consultar al
médico: puede tratarse de gripe, amigdalitis, faringi-
tis, laringitis o mononucleosis (enfermedad infecciosa
causada por el virus de Epstein Barr). La automedica-
cion puede ser muy peligrosa.

Para prevenir la irritacion de garganta se recomienda:
eEvitar cambios bruscos de temperatura.

*No gritar ni fumar.

Losl Beneficios de
a

La vitamina C es un nutriente que cumple un rol
importante en el mantenimiento de la salud, la
lucha contra infecciones, la disminucién de los
efectos del estrés y el sistema inmunitario, ade-
mas de ser un poderoso antioxidante.

La carencia de ella genera varios perjuicios: un
sistema inmunitario débil, demora para que sa-

eTener buena higiene bucal (lavarse bien los dientes
al menos 3 veces al dia, después de cada comida y
antes de acostarse).

e Aumentar el consumo de alimentos ricos en vitamina C.
eAbrigarse en dias frios; por ejemplo, usando chalina.
*Si manipulas sustancias quimicas, usa mascarilla.

e Curar completamente los resfriados y gripes para
evitar complicaciones.

*Si la irritacion se debe a una alergia, evita el contacto
con el elemento causante.

En caso de tener la garganta irritada, es recomendable:
eTomar analgésicos de venta libre para controlar el dolor.

eIngerir infusiones tibias endulzadas con miel, que ejer-
ce una accién sedante, antitusigena (contra la tos) y
suavizante de las mucosas de las vias respiratorias.

*Seguir dieta semisolida (caldos y purés).

eDescansar la voz.

nen las heridas, mayor estrés, falta de energia y
depresion, frecuentes cambios de humor, encias
sangrantes y dolor articular.

La fuente principal de vitamina C estd en las fru-
tas citricas (la naranja, la mandarina, el tangelo,
la toronja, la pifia, el aguaymanto, etc.) y en los
pimientos crudos, aunque también hay otros ali-
mentos ricos en este nutriente: la alfalfa, el pere-
jil, el hinojo, la coliflor, el kiwi, la col de Bruselas
y otras verduras. La mayoria de expertos reco-
mienda obtener este nutriente de una dieta rica
en frutas y verduras en lugar de tomar suplemen-
tos de laboratorio.
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CONOCIMIENTOS Y GANA
CON VOCES DE ACERO

LAS PREGUNTAS PARA ESTA EDICION SON:

1. iCudl de estas afirmaciones es verdadera?

a) De 10 productos que se venden en un local,
ninguno es adquirirlo por la publicidad en ese
punto de venta.

b) Més de 1 millén de familias peruanas prevén
mejorar y ampliar sus casas en los préximos dos
anos.

c) Los expertos recomiendan obtener vitamina C
de los suplementos de laboratorio y no de las
frutas y verduras.

2. Completa la siguiente afirmacion: “Las
debilidades del competidor son...”.

a) Asunto ajeno.
b) Una alarma.
¢) Oportunidades.

3. iPor qué se recomienda colaborar con la
buena apariencia del barrio (veredas, jardines,
bermas, postes, etc.)?

a) Porque beneficia a tu local y tus vecinos te lo reco-

noceran. i
b) Porque alguien tiene que hacerlo, aunque seas el - ! = o
Unico. José Livia Delgadillo, de Ferreteria
¢) Porque podrés aprovecharlo para colocar publici- Mi Chaperito, Comas.
dad de tu negocio.
Enviamos tus respuestas al 0800-12485 (llamada TéMATE UNA PAUSA
gratuita) o al teléfono (01)205-0923. Confirma tus
datos y quedaras inscrito inmediatamente en nuestro 4 9131715
sorteo. En esta oportunidad, los premios son:
5 6 2|8
3/ 7|1 6
4 6 5|2
7
1|7 6 3
_ _ 6 1(5|4
(Las imagenes de los productos son referenciales.)
N . 1|4 3 8
Reproductor multimedia + Juegos incorporados ZTsl2l5 2
Microondas Samsung AMW832K
Parlante S7005BT Diamond Completa el recuadro de tal manera que cada
fila, columna y cuadro de 3x3 tengan los
Fecha de inscripcién: del 7 de julio al 22 de agosto del 2014. niimeros del 1 al 9, sin repetirse.
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-ic BARRAS Y PERFILES ACEROS AREQUIPA
/2. | Porque los peruanos

Por su excelencia, seguridad y adaptabilidad, las Barras y Perfiles Aceros Arequipa son
ampliamente preferidas en todo el Peru. jQue nunca falten en tu establecimiento! Tener

« angulos, platinas, tees, barras cuadradas, redondas y ornamentales en la mayor variedad
& de medidas favorece tu negocio.

ATENCION: LAS BARRAS Y PERFILES
SIN MARCA SON PELIGROSOS

GARANTIA QUE TE DISTINGUE

Las Barras y Perfiles Aceros Arequipa vie-
nen marcadas con el sello del fabricante,
las medidas del producto y la norma téc-
nica de fabricacion, lo que te permite
garantizar a tus clientes que estan
comprando un producto de calidad.
Esto es un respaldo de la marca.

Norma Internacional
Medidas Exactas
Marca de Seguridad

Barras y Perfiles sin marca
y de menor calidad han entrado
al mercado peruano. Adquirir estos produc-
tos puede ser perjudicial para tu negocio, genera-
rd perdidas y devoluciones. Estas barras y perfiles
importadas no siempre cumplen la norma técnica

VARIEDAD EN TU OFERTA

Nuestras Barras y Perfiles tienen la mayor
cantidad de formas, medidas y espesores.

Esta diversidad en la oferta significa mayores
oportunidades de venta para tu negocio.

POR QUE TUS CLIENTES PREFERIRAN
ACEROS AREQUIPA

Las Barras y Perfiles Aceros Arequipa han sido fabri-
cadas pensando en el carpintero metélico peruano
y por eso tienen las caracteristicas que ellos buscan:

v Son de facil soldabilidad.

v/ Son las méas moldeables, flexibles y resistentes.

v/ Tienen la mayor variedad de formas, medi-
das y espesores del mercado.

v Sus medidas son exactas.

v/ Tienen un buen acabado superficial.

Comité Editorial: Departamento de Marketing, Corporacion Aceros Arequipa S.A.
Edicion, Redaccion, Disefio e Impresion: Nueva Via Comunicaciones S.A.C.

Distribucion Gratuita.

Los articulos publicados no reflejan necesariamente la opinion de Corporacion Aceros Arequipa.
Pueden ser reproducidos citando la fuente: Boletin Voces de Acero y N° de Edicion.

OBRA PROTEGIDA POR LA LEY DE DERECHO DE AUTOR.

peruana e incluso algunas tienen defectos visibles
como: depresién, grietas, escamas, rombocidad,
aristas curvas y lados desiguales. Por eso, no te
arriesgues a perder clientes.

Ten presente que ACEROS AREQUIPA
es el tnico canal de atencion
para tus pedidos.

Para cualquier consulta visita nuestra
pagina web:

Encuéntranos en: [i u

N
ACEROS
AREQUIPA



