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¢ CUANTO QUIERE VENDERLES?

lo cual equivale al 7,5% del total de los establecimientos de com-

ercio encuestados anualmente por la entidad. Las ventas de estas
tiendas representan el 3% del total de las ventas del comercio al por
menor del pais. Ademas, el sector ferretero ha mostrado un promedio de
crecimiento en ventas del 9,36% en los ultimos cinco afos, destacandose
el crecimiento de 2007 que ascendio a 18,5%.

SGgL'm el Dane, en Colombia se registran 9.141 ferreterias mayoristas,

Si usted esta interesado en venderle a este sector tiene dos alternativas:
Por un lado, podria utilizar la vieja estrategia de "Spry and Pry" Es decir,
enviar indiscriminadamente su mensaje y sentarse a rezar para que alguien
lo vea y responda; o, en cambio, podria hacer Marketing de precision. Es
decir, llegar a través de un canal especializado y de paso incrementar dras-
ticamente la respuesta a su mensaje.
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La experiencia nos ha mostrado que por el grado de especializacion
de los perfiles de compradores del sector, es necesario crear planes
integrales de mercadeo que hagan uso de canales complementarios.
Precisamente FIERROS se dedica a crear canales estratégicos de comuni-
cacion que lleven efectivamente el mensaje que su empresa quiere trans-
mitir a las personas que influyen o definen las compras dentro de los
establecimientos ferreteros de comercio al por menor.

En otras palabras, apoyamos su
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§ DEL PAIS, DURANTE EL 2009

Estos son algunos de los canales que
hemos construido para facilitar la co-
municacion de su empresa con el sec-
tor de las ferreterias:

IMPRESOS

1. IMPRESOS: Publicaciones con un tiraje de
10.000 ejemplares que se distribuyen gratuita-
mente a las principales ferreterias del pais.

2. WEB: Un completo portafolio de medios de co-
municacion electronica entre los que destacamos
sitios web, guias de compras y boletines elec-
tronicos. Esta es la alternativa de comunicacion
de mayor crecimiento v flexibilidad en el sector.

3. EVENTOS: Una linea dedicada al desarrollo de
coNncursos, congresos, seminarios, certamenes, fe-

rias y capacitaciones desarrollados por personas que
realmente conocen el canal y donde su empresa podra co-
municarse personalmente con clientes potenciales.

4, BASES DE DATOS: Una importante herra-
mienta que le permite mejorar la base de datos
y el portafolio de clientes de su empresa.

5. INVESTIGACION Y CONSULTORIA:
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