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RESUMEN EJECUTIVO

Presentamos el plan de negocios para la comercializacién de recubrimientos
para pisos industriales de la empresa TOBRISA, la misma que se dedica
desde el afio 2000 a ofrecer servicios y productos para el mantenimiento
industrial y de edificios, la necesidad de tener un crecimiento sustentado en
un plan de negocios y teniendo como nicho de mercado el sector industrial
con sus diferentes necesidades hemos desarrollado los diferentes temas
concernientes al recubrimiento de pisos industriales. El presente trabajo esta
enfocado solo al sector de las industrias de Guayaquil, la necesidad que
existe en los actuales momentos por parte de las empresas debido a la
reglamentacion emitida por el gobierno “Buenas Practicas de Manufactura”
BPM y que es de obligatoriedad para este tipo de industrias, nos lleva a
observar un interesante nicho de mercado en donde Tobrisa y su personal
puede tener un crecimiento, técnico, humano y econémico. De un universo
empresarial de mas de 10.000 compaiiias, que existen en Guayaquil, la
clasificacion de nuestro mercado meta son las empresas productoras de
alimentos, industrias farmacéuticas, industrias lacteas, hoteles y las clinicas
y hospitales, estas empresas deben tener en sus instalaciones pisos con la
debida asepsia y limpieza adecuada para producir y ofrecer productos para
el consumo del ser humano. De acuerdo a nuestra segmentacion son 386
empresas a las que deberiamos ofrecer nuestros servicios y productos de
acuerdo a los requerimientos y necesidades en cada compafiia. Los
productos y servicios que ofrecemos los cuales necesitamos fortalecer para
tener el crecimiento esperado, son sistemas de recubrimientos epoxico y
poliuretanos en sus diferentes presentaciones y prestaciones, esto depende
del tipo de industria y del usos que lo planteen los clientes, van desde los
epoxicos mas sencillos poliamidas — poliaminas tipo pintura, epoxicos auto-
nivelante, poliuretanos de alto brillo y resistentes a los rayos UV, hasta
epoxicos- cementos que son utilizados en é&reas con cambios de
temperaturas extremas. Los pisos industriales tienen diferentes formas de
construccion de acuerdo a cada industria, indicamos algunas caracteristicas
generales y recomendaciones para la construccion y disefio de los pisos
industriales. Tobrisa tiene como proveedores de los recubrimientos a las
principales industrial pintureras del pais, con una relacion comercial acorde
al mercado local, con esto hemos venido garantizamos que nuestras ofertas
sean siempre cumplidas a cabalidad con la calidad y el servicio adecuado.
Utilizando nuestras fortalezas y mirando las oportunidades que existen en el
mercado, desarrollamos el plan de ventas proyectando para el afio 2015
tanto la cantidad de m2 a recubrir a un precio competitivo en el mercado que
daria como resultado un ingreso monetario acorde a lo planeado para tener
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el crecimiento esperado, analizando a la competencia actual y sabiendo que
esta oportunidad también lo estan investigando los posibles competidores se
propone los planes estratégicos y su relacion con la mercadotecnia para
poder obtener los resultados esperados, que es el crecimiento en ventas, en
Tobrisa proyectados para el proximo afio. Para comprobar que nuestro plan
de negocios es viable, realizamos el analisis financiero correspondiente
donde contempla la nueva estructura de Tobrisa en la parte de personal, las
inversiones que se realizarian para poder obtener el objetivo propuesto, el
resultado nos indica que TMAR tendriamos en un 19%, TIR en un 35%,
VAN es positivo, con estos resultados estamos seguros de tener éxito en
nuestra propuesta. Los trabajos que estamos desarrollando y que cada dia
proyectamos realizar estan encaminados a seguir los lineamientos de la
responsabilidad social, y del buen vivir, esto nos compromete con el medio
ambiente, con la salud de las personas que trabajan con nosotros, utilizando
siempre los equipos de proteccion personal que se requieren para cada
tarea y en especial teniendo una relacion muy amigable con el entorno en el
gue estamos inmersos.

Palabras claves: Recubrimientos — Industrias — Plan de Negocios —
Fabricacion — Pisos industriales — Empresas.
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ABSTRACT

TOBRISA is a business that is running, its foray into the market was not
planned, arose out of an identified need, due to the fact that had not been
assessed or collected data from similar businesses to compare and analyze
the feasibility, simply start and is on the market, offering services and
products for maintenance and industrial buildings. Currently the business is
performing work in the province of Guayas exactly in the city Guayaquil, in
very few occasions, the services that are offered have been outside the
province, however has been possible to visit the provinces of Manabi, Los
Rios and Santa Elena, which can be taken as a weakness in the business,
because it can operate by offering their services and products to other cities
continuously. Hence within the proposal does not rule out the option of
establishing routes to other cities and offer the services that are detailed
below. By the nature of the work, and the activities you perform has been
necessary to invest in equipment, products, and other items for the best
performance in the different tasks that are presented on a daily basis, but not
we visualize beyond that, as well as has not been evaluated in the
competition, TOBRISA does not have the required infrastructure, because it's
still maintained as a family business, which grows in a haphazard manner. By
specifying more about the products that are offered as the coating of
industrial floors, where there has been a good development, due to the
limited infrastructure, the lack of a planning of work, there is no marketing
plan, and sales that allow it to grow effectively. The industrial floors require a
special treatment for its duration, safety, as well as it is important for the
tidiness and cleanliness of the entire industry. Therefore, rather than clear is
that the target market for these activities are the industries that require the
services of TOBRISA. This business plan is developed with the purpose of
structuring strategies necessary to enable the company TOBRISA, organize
in a general way, its commercial activity for its growth in the Guayaquil
market effectively, and profitably. To make sure that our business plan is
viable, we carry out the corresponding financial analysis where contemplates
the new structure of Tobrisa in the part of staff, the investments to be carried
out in order to obtain the proposed objective, the result tells us that TMAR we
would have in a 19 %, TIR in 35 %, VAN is positive, with these results, we
are assured of success in our proposal. The work that we are developing and
that each day we have are aimed at to follow the guidelines of social
responsibility, And the good live, this commits us to the environment, with the
health of the people who work with us, always using the personal protective
equipment that is required for each task and in particular a very friendly
relationship with the environment in which we are immersed. With these
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INTRODUCCION

TOBRISA es un negocio familiar que nace en el afio 2000, con la finalidad
de ofrecer servicios y productos para mantenimiento industrial y de edificios,
este negocio en la actualidad tiene una gran oportunidad de crecer, debido a
gue son varias las industrias en la ciudad de Guayaquil que requieren como
aspecto fundamental, tanto por seguridad por su infraestructura, como para
poder desarrollar sus actividades de manera adecuada, al hablar de manera
de adecuada, es todo lo referente al tipo de sistemas o0 procesos de
fabricacion que estan desarrollados para la obtencién de un producto final
que sera vendido en el mercado y sus consumidores son los que se

beneficiaran del producto, elaborado en forma adecuada.

La necesidad de desarrollar el plan de negocios de “recubrimientos para
pisos industriales”, se obtiene por el requerimiento de las empresas de tener
pisos de alta calidad en orden y limpios, garantizando que los productos que
van a salir al mercado, tengan el mas alto nivel de produccion bajo las
normas de higiene que se requieren para los consumidores. El nicho de
mercado al cual va enfocado el plan de negocios son las empresas que
fabrican alimentos, medicinas y productos para la higiene personal, asi
como se han considerado a los supermercados y hoteles, ya que ofrecen
productos y servicios y por su actividad comercial deben cumplir empresas
que estan obligadas a cumplir con el procedimiento emitido por el gobierno

de buenas practicas de manufacturas BPM.

Para poder renovar el permiso de funcionamiento, estas empresas estan
obligadas a tener sus instalaciones a nivel mundial, el objetivo del gobierno
es tener productos en el mercado con los requerimientos y estandares
internacionales buscando la competitividad mundial, dentro de este contexto
los productos y servicios para poder recubrir pisos y mantener un sistema
de orden y limpieza a nivel mundial, es un requisito obligatorio de estas

empresas.



Descripcion del Proyecto

TOBRISA es una empresa dedicada actualmente a la aplicacién y
distribucion de materiales para la proteccion de pisos en las industrias y
empresas en general, este recubrimiento, brinda la garantia a todas
aguellas empresas dedicadas a la produccion de diversos insumos, asi
como aquellas empresas dedicadas a ofrecer un servicio, como en el caso
de los hoteles, asegurando con este sistema una mejor calidad en los
servicios y productos elaborados, debido a la accion protectora que tienen
los epoxicos que TOBRISA ofrece actualmente. Basandonos en lo descrito
se necesita realizar el estudio correspondiente para obtener como resultado
final un plan de negocio que nos oriente a incrementar las ventas en
TOBRISA.

Dentro de los productos que ofrecemos actualmente se dividen en dos.

1.- Mantenimiento de Edificios.- En este campo ofrecemos los sistemas de
recubrimientos arquitectonicos, impermeabilizaciones de terrazas y techos

en edificios.

2.- Mantenimiento Industrial.- TOBRISA ofrece los recubrimientos para
proteccion de la corrosion como son los epéxicos y poliuretanos,
recubrimientos de pisos industriales y mantenimiento de maquinaria
industrial que se utiliza para la fabricacion de los diferentes productos que

estan en el mercado.

En las dos areas globales del negocio que contienen la empresa
TOBRISA, mencionadas en el parrafo anterior, a su vez, cada una contienen
ciertos productos que hasta el momento no se han podido desarrollar,
debido a la falta de un plan de negocio que permita dar los lineamientos

eficaces para realizarlos de manera redituable para la empresa TOBRISA.

Todo el analisis del plan de negocio que se realizara en el trabajo final,
estara enfocado en uno de nuestros productos-servicios que lo vamos a

llamar Recubrimientos de Pisos Industriales. Este es uno de los productos
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gue se venido ofreciendo, sin embargo no ha desarrollado de forma eficiente,
estd enfocado a negocios e industrias que necesitan tener los pisos con
una proteccion adecuada y mas que nada mantener las instalaciones con el
orden y limpieza aplicando las normas obligatorias como son las BPM
(Buenas Practicas de Manufactura), expedidas por el gobierno, para toda
industria, en especial para las que fabrican materiales y productos para el

consumo humano.

La empresa TOBRISA al desarrollar un plan de negocios, tendra la base
para emprender las estrategias de difusion de su producto, el recubrimiento
para pisos, este producto beneficiara a todas aquellas industrias, que
desempeiian sus actividades sin contar con los requerimientos establecidos
por la ley. De igual manera, al ofrecer este recubrimiento a todas las
industrias, la empresa TOBRISA se vera beneficiada en el aspecto

econdmico.
Las industrias que se beneficiaran con los recubrimientos industriales seran:

¢ Industrias productoras de alimentos.
e Industrias farmacéuticas

¢ Industrias lacteas

e Empresas de Hospedajes (hoteles)

e Hospitales y clinicas

En el caso de los hospitales y clinicas, los recubrimientos especiales,
permitiran mantener un mayor grado de higiene, aspecto que es de suma
importancia, ya que los recubrimientos, evitardn que ciertos virus se
propaguen de manera rapida, de igual manera el proceso de aseo, tanto en
los hoteles, como en las diversas industrias serd de manera mas rapida,
debido a que los recubrimientos permite desplazar por espacios muy
reducidos, los diversos agentes de limpieza, que son de suma importancia
aplicarlos en industrias dedicadas a la produccién de alimentos y bebidas

masivas.



El resultado final que la empresa TOBRISA espera obtener, es
posicionarse en el mercado guayaquileiio, donde no existe mayor
conocimiento de la importancia que representara a todas las industrias
productoras de diversos insumos, asi como de todas las empresas
enfocadas a brindar un buen servicio, contar con la infraestructura adecuada,
que les permita desarrollar sus actividades de forma correcta, en base a las

buenas practicas manufactureras.
Justificacion

El presente plan de negocios se justifica con el objetivo, reestructurar el
negocio familiar TOBRISA, ya que en la actualidad este negocio ha venido
funcionando bajo una estructura laboral desorganizada y poco competitiva,
generandose que se quede estancada con unos cuantos clientes, lo cual no
es recomendable si lo que se desea es crecer en el mercado exigente y que
requiere de la actualizacion de los productos y servicios que las empresas
comercializan. TOBRISA, es un negocio que necesita pasar a ser una
empresa grande, y esto sélo lo puede conseguir, si se organizan, y se

estructura de manera general toda la empresa.

TOBRISA es un tipo de negocio Unico, ya que el servicio y productos que
ofrece estan enfocados para las industrias, debido a que estas necesitan de
una infraestructura éptima para el correcto desarrollo de sus actividades de
produccion, ademas entidades como el Ministerio de Salud, exigen que las
industrias que producen, insumos médicos, alimentos, cosméticos/perfumes,
medicina, plasticos, ademéas de los hoteles y los supermercados, se les
exigen este tipo de recubrimiento en sus pisos, por motivo de higiene y salud.
TOBRISA ademéas de ser una empresa que ofrece protecciones para los
pisos de las industrias, también con su destacado grupo de personas ofrece

manteamiento de las maquinarias productoras de diversos insumos.

A continuacion se explicara en un resumen que son los recubrimientos de
los pisos industriales y para qué sirven en la industria, cuales son los

beneficios que se obtienen realizando este sistema.
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Los pisos son estructuras planas que sirven basicamente para el transito
peatonal y de vehiculos. Se clasifican en pisos industriales y pisos no

industriales.

Normalmente, los pisos industriales son de base cementicia (hormigon o
mortero) y no son indestructibles, ya que se deterioran por diferentes
agresiones mecanicas o quimicas que son resultado del proceso de cada

industria.

Forman parte de depdsitos, areas de proceso humedo o seco, patios de
maniobras, edificaciones industriales, estacionamientos, etc. Pueden estar a

la vista 0 con acabados de proteccion.
Requerimientos Operacionales de los Pisos Industriales

Requerimientos Mecanicos: Trafico de montacargas, impacto de

elementos, abrasion por arrastre de canastillas, estibas y otros, cargas, etc.

Requerimientos Quimicos: Ataque de aceites y grasas, solventes, sales

disueltas, bases, acidos, agentes de limpieza, etc.

Requerimientos de Seguridad: Acabado antideslizante, sin olor, higiénico,

etc.

Requerimientos de Estética y Textura Superficial: Color, disefio, acabado
liso o texturado.

Requerimientos de Confort, Mantenimiento y Asepsia: Facilidad de

limpieza y mantenimiento.

Dependiendo del area de la industria y las exigencias mecanicas,
guimicas, de asepsia, seguridad, durabilidad, etc. que vaya a tener el piso
industrial, se puede decidir sobre el acabado que éste vaya a tener. Los
pisos de concreto pueden ser atacados por el ambiente en el cual estan

expuestos.



Su deterioro puede ser también causado por ataque quimico debido a
salpicaduras. La aplicacion de un sistema de pintura puede detener o

disminuir su grado de desintegracion.

Cada industria tiene un requerimiento diferente, como parqueos, sala de
maquinas, cuartos frios, escaleras, areas de produccion, cuartos de
quiréfanos etc. Existen muchos campos de aplicacion de los sistemas de
recubrimientos para pisos que hacen visualizar de un negocio con mucha
proyeccion en nuestro pais. Para ello necesitamos hacer un estudio muy

minucioso del plan de negocios basados en este producto y servicio.

Por ende se analiza, que son muchas las empresas e industrias que no
desarrollan sus actividades productivas ni de servicio al cliente de manera
adecuada, lo cual es importante de modificar, ya que pueden evitar entregar
un producto u ofrecer un servicio que no sea el adecuado para una sociedad.
Por ello, la mejora que la empresa TOBRISA le ofrecera a ciertas industrias
y empresa, a través de sus pisos industriales, permitird garantizar el
bienestar de la sociedad y de cada industria y empresa que aplique estos

recubrimientos.

Objetivos del proyecto
Objetivo General

e Comercializar recubrimientos industriales para pisos de la empresa

TOBRISA para mejorar su rentabilidad general en el mercado.
Objetivo especifico
® Analizar el mercado meta al que la empresa aspira, posicionarse en el

mercado.

® Realizar una investigacion de mercado para identificar diversos

factores que puedan afectar el plan de negocios de TOBRISA

® Establecer las caracteristicas del producto que la empresa TOBRISA

comercializara.



Definir el plan estratégico para la correcta difusion promocional de la
empresa TOBRISA.

Desarrollar el estudio de factibilidad y responsabilidad social de la

empresa TOBRISA.
Analizar la viabilidad financiera

Medir el impacto de acuerdo al plan de buen vivir.



CAPITULO |

1. SEGMENTACION
1.1. Mercado Meta

(Prieto, 2009) “Es la tarea de ubicar de manera puntual a los consumidores

un producto o servicio para volverlos nuestros clientes” (Pag. 18)

Por lo tanto, se comparte que el mercado meta, es aquella parte del
mercado, a la cual una empresa puede enfocarse exclusivamente, es decir,
es un mercado diferenciado, debido a que las estrategias a planear seran
para un grupo O segmento con caracteristicas especificas, cuyas

necesidades seran satisfechas con un producto determinado.

TOBRISA debido a que sus actividades dentro se centran en el sector
industrial estan enfocadas hacia empresas que requieren comprar los
epoxicos para recubrimientos de pisos, el ofrecimiento hacia los clientes es

normalmente llave en mano, producto y servicio de aplicacion completo.

Las Buenas Practicas de Manufactura o (BPM), son herramientas basicas,
gue garantizan la obtencién segura e higiénica en su manipulacién ciertos
productos, que servirdn para el consumo o uso de una determinada
sociedad, garantizando la salud. Por lo general son muy pocas las empresa
qgue aplican las BPM, sin embargo, en el Ecuador, actualmente se exige que
los procesos productivos y el servicio hacia el cliente, sea de calidad en

todos los aspectos.

Tomando como referencia las (BPM), TOBRISA ha enfocado su mercado
meta en las empresas del sector industrial de Guayaquil y Guayas que estan
obligadas a tener el sistema implementado por el gobierno. Entonces dentro
del universo de las empresas que tenemos en Guayaquil hay que segmentar
o dividir el mercado en las empresas que fabrican alimentos o productos
para la higiene personal, por el momento las estrategias comunicacion sobre

este nuevo proyecto, sera dentro de la ciudad de Guayaquil.



Clasificacion de industrias Alimenticias que deben aplicar las (BPM)

Tabla 1 Tabla de empresas alimenticias que deben aplicar la (BPM)

KM. 11.5 VIA DAULE EN EL PARQUE
1 JOSE JACINTO |CHANGKUO| - SAZONADORES DEL sapacol@interactive.net.ec INDUSTRIAL EL SAUCE ENTRANDO POR 2101801 (04) - 2101802 FABRICACION DE ALIMENTOS
N AMEN PACIFICO CIA. LTDA. DAY
ABBUD | MOISES VICENTE ABBUD CHILE # 705 ¥ SUCRE EDIF. ABBUD
2 moises vicenTe [ ZESUR oA vabbud@hotmail.com LT ANINE 2632200 FABRICA DE ALIMENTOS BALANCEADOS
CHILE # 1210 Y AYACUCHO PISO 1 COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DE
ROMAN OFIC. 1 (FRENTE A PASO DESNIVEL Y CONSUMO MASIVO: ALIMENTOS
3 MARIA INES L ATORRE DICOVIR S. A. dicovir@hotmail.com chelcrist16@hotmail.com A MEDIA CUADRA DEL BANGO DE 2403501 (COMBRGIAL ZADORES DE PRODUGTOS
GUAYAQUIL) ALIMENTICIOS)
. MARIA PIA FONDEVILA Fgﬁ;é@ir;g_ﬁigb:gi( TULCAN # 401 Y LUIS URDANETA 2280686 LABORATORIO DE ANALISIS DE ALIMENTOS
CONSOLINA | BELTRAME | £ oo o e MG e (FRENTE A UNA FUNDACION) COSMETICOS Y MEDICAMENTOS
VENTAS AL POR MAYOR DE ALIMENTOS N.C.P.,
5 ANGEL GABRIEL ;Eillzi ANGEL GNTEB;{III\IIE: FREIRE jardineriasfreiga@HOTMA IL.COM MALL DEL SOLSTJF:(ipéEOOJ:PARQUEO 2272089 FLORES, PLANTAS, SEMILLAS, PLANTAS
ORNAMENTALES Y DISENOS E INSTALACION
MANUEL VASCONEZ IMPORTACIONES Y CDLA. TULIPANES MZ. 1146 V. 1 PROVISION DE ALIMENTOS PARA BARCOS
6 MARCELD CALERG | SERVICIOS GENERALES | imsergemanuel@hotmail.com (FRENTE A LA FLORESTA Il JUNTO A 2490706 (COMERCIALIZADORES DE PRODUCTOS
CIA.LTDA. IMSERGE MINIMARKET) ALIMENTICIOS)
LAS 3 CANASTAS << SODA N . COMPRA-VENTA DE DISTRIBUCION Y
7 TAC JAN GAN CHAU BAR LAS TRES CAN >> g.ch.monica@hotmail.com CHILE # 128 Y VELEZ ESQ. 2305133 COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS.
KM. 10 VIA DAULE LOTIZACION
INMACONSA AV. 43AVA NOROESTE MZ.
8 N;gg’i;i’\‘ LiﬁRCQHLAENTG TROPICALIMENTOS S.A. tpersonal@tropicalimentos.com 9 SOLAR 6 ENTRADO POR LA 6002953 COMERCIAL'“%EEEDREAﬁLIMENTOS DEN
COMPARNIA OLITRASA AVANZAR 2
LOMAS A MANO IZQUIERDA
KM 11.5 VIA A DAULE PARQUE
SusA ADITIVOS Y ALIMENTOS - INDUSTRIAL SAUCE CALLE B MZ 22 IMPORTACION DE PRODUCTOS (ALIMENTOS
° JORGE LUIS TALENTI S.A. ADILISA ilsusat@adilisa.com rimarsot@adilisa.com SOLAR 2 (JUNTO A LA EMPRESA 2100925 (04) - 2101805 BALANCEADOS) PARA ANIMALES
EMPRESA ELECTROCABLES)
- CDLA. GUAYAQUIL TERCER CALLEJON INSPECCION Y ANALISIS DE ALIMENTOS,
10 LEON;SS\?A?MON Z‘iﬁg\u’ig 'ngffgggggEADE" ““""‘""“'ZV”'egasf'"s"ec“""‘e'm mirian.murillo@inspectorate.com 14 SOLAR 4 Y EMILIO SORO LORENTE 2399192 PRODUCTOS DE CONSUMO EN GENERAL,
o MZ. 8 ATRAS DE DISCOTECA PICASSO METALES Y MINERALES
MARIANA CELI LORENZO DE GARAYCOA # 502 Y FABRICANTES E IMPORTADORES DE EQUIPOS
di : 1ad e
1 AZUCENA ASTUDILLO DIMETALSA S. A. imetalsa_ecuador@yahoo.com dimetalsa@HOTMAIL.COM PADRE SOLANO 2300000 PARA LA INDUSTRIA DE ALIMENTOS
AV. JUAN TANCA MARENGO Y AV. VENTA AL POR MAYOR DE ALIMENTOS
MONGE JOAQUIN ORRANTIA EDIF. NOBIS OFIC. DIETETICOS Y ALIMENTOS EN GENERAL
12 XAVIER ALFONSO YODER RIGHTPRODUCTS S.A. xmonge @RIGHTBRANDS.COM xmonge@banaenergy .net 301 PISO 3 (FRENTE AL MALL DEL 2158025 2158026 (COMERCIALIZADORES DE PRODUCTOS
SOL) ALIMENTICIOS)
AV. JOAQUIN ORRANTIA C.C PLAZA DEL
13 MARTHA SALOME KRUK.'IDASN XITOE S.A. xitoe@hotmail.com SOL EDIF. EQUILIBRIUM PB. LOCAL FL-1 6001175 cc;ngg;ﬁ:zfgbin;:iﬁﬁgﬁos
(EN EQUILIBRIUM EXPRESS)
RANGEL BUGUIS SERVICIOS CC’(Z?A'P%EESAVSFl’_'lqr\?glfss?um?b:\:' * PRODUCCION ¥ VENTA DE ALIMENTOS,
14 MARIA ESTHER NN NG merasil79@hotmail.com laalamedadechabuca@hotmail.com i ivivastadeiipstig gl 2283762 (04) - 2392071 |IMPORTACION Y EXPORTACION DE PRODUCTOS
MARING) EN GENERAL




JARA

HUAQUILLAS - CALLE JOSE MENDOZA Y

REPRODUCCION Y CRIA EN

15 | FLORJARMILENE | RA INEPEXA S.A. jarmijv@yahoo.com inepexa01@HOTMAIL.COM ARENILLAS DIAGONAL A PUENTE 72996294 CAUTIVERIO,CONSTRUCCION DE PLANTAS DE
Q INTERNACIONAL ALIMENTOS
VENTA AL POR MAYOR DE ALIMENTOS EN
16 FEDERICO R | PARAMOUNT BISHOP S.A. geoco_cordero@hotmail.com KM'RE‘F',SL\E/?TSASU(ESNF'%TLSIggUT&AC')LES 6005278 GENERAL (COMERCIALIZADORES DE
PRODUCTOS ALIMENTICIOS)
COMEZ PASCUALES - BARRIO CARLOS VENTAS AL POR MAYOR DE ALIMENTOS EN
17 JESUS ALONSO | 2 oEe OLEOSA S.A. shirlyje14@yahoo.com GUEVARA MORENO MZ. 168 SOLAR 15 | 93167235 GENERAL (COMERCIALIZADORES DE
(JUNTO AL BAR TROPICANA) PRODUCTOS ALIMENTICIOS)
WEBER KM 14.5 VIA A DAULE JUNTO A INDULAC VENTAS AL POR MAYOR DE ALIMENTOS EN
18 FEDERICO Pyt FOXPORT S.A. ogarciafoxp@cosedone.com EN INSTALACIONES DE TRAILER 6005279 GENERAL (COMERCIALIZADORES DE
REPUESTOS PRODUCTOS ALIMENTICIOS)
VENTA AL POR MAYOR DE ALIMENTOS EN
19 SU FENG YEH TSENG|MPULSO PROYECCIONES | g iy @yAHOO.COM.TW |  julioyep2001@YAHOO.COM.CN | COLON#622 E/. BOYACA Y GARCIA 2519680 GENERAL (COMERCIALIZADORES DE
CIA. LTDA. C. IMPYPRO AVILES PB.
PRODUCTOS
AV. CARLOS JULIO AROSEMENA C.C. VENTA AL POR MAYOR DE OTROS ALIMENTOS
20 ey |zaDE PaEZ|  PRIME LABORATORIO aziadepa@yahoo.com ALBAN BORJA PISO 2 OFIC. 114 2201549 N.C.P. (COMERCIALIZADORES DE PRODUCTOS
A (ENTRANDO POR LA PUERTA 2) ALIMENTICIOS)
COEXPROAL COMPANA
VILLEGAS EXPORTADORA DE . ! CDLA. LA ALBORADA X ETAPA MZ. 414 VENTA AL POR MAYOR DE ALIMENTOS EN
21 LUIS OCTAVIO e lopdiod coexproal_export@hotrai.com lisvillegas @hotmail.com o e 2202588 palave
Al IMENTICIO: A
COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS EN
ARDENAS | DISTRIBUIDORA GEYOCA KM. 10.5 VIA DAULE E/. EN QUINT
22 DAYSI EDITH gUERRERg STRIBU gA GEvOC dcardenas @geyoca.com GUAgis Y PA:QUE /CAUF%LFZNIAO 2110971 GENERAL (COMERCIALIZADORES DE
A PRODUCTOS ALIMENTICIOS)
ZAMORA CALLE COSME RENELLA # 216 Y AV. DE VENTA AL POR MAYOR DE ALIMENTOS EN
23 EUFEMIO o ECUARIDER S A. LAS AMERICAS (SUPERMERCADOS LA 2395485 GENERAL (COMERCIALIZADORES DE
Q! ESPAROLA) PRODUCTOS ALIMENTICIOS)
BARRIGA CARLOS ALFREDO VENTA DE PESCADO, MARISCOS Y ALIMENTOS
24 ARLOS ALFRED 1@hotmail. PRADERA 3 MZ D100 VILLA 249044 .
C os lo) coTTo BARRIGA COTTO cardacol@hotmail.com 3 00 3 90446 EN GENERAL
BARRIGA MAPASINGUE OESTE AV. TERCERA VENTA DE ALIMENTOS EN GENERAL
25 ELAs ANTONIO | SAREEE MASSIT S.A. eliasantonio58@hotmail.com teresa@comiexpress.com #119 (ENTRANDO POR LA SHELL A 50 2354818 (COMERCIALIZADORES DE PRODUCTOS
MTS.) ALIMENTICIOS)
BASTIDAS | NEGOCIOS Y PRODUCTOS
26 GONZALO  |MOGROVEJ| DEL PACIFICO NEPROPAC |  gbastidas@nepropac.com info@nepropac.com CDLA. URDENOR Il MZ 240 V. 6 2382552 ELABORACION DE ALIMENTOS BALANCEADOS
o SA.
verez | PUNES G VELEZAVVE KM. 11.5 VIA A DAULE PARQUE
27 ZOILA MARGOT mvelez@hotmail.com monica.aviles@laboratoriosawe.com COMERCIAL CALIFORNIA 1 EDIF. 2101326 ANALISIS DE ALIMENTOS
ALBAN | ANALISIS DE ALIMENTOS
! COMERCIAL 3 LOCAL 4A
BERMEO |ROSA MARIA BERMEO DE VENTA AL POR MENOR DE ALIMENTOS,
28 ROSA MARIA DE HOLGUIN << LA FLOR DE CDLA‘MOT'\"QT;E,?:;‘;F?E“I’\"E'E_\CADO DE 2276838 BEBIDAS Y TABACO EN TIENDAS DE
HOLGUIN SHARON >> ABARROTES
29 JUAN VAL(I:E'T\IUZZUEL PALHARMONY FLAVOURS |juancruz.valenzuela@grupohar | jorge.villegas @GRUPOHARMONY.C Kh::Assi\JIEJst—;?\lNCTéNgLAAMZAézi'I\KBsgBi/N 2048418 COMERCIALIZACION DE ADITIVOS PARA
A & INGREDIENTS S.A. mony.com oM vt ALIMENTOS Y PERFUMES
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SERVICIOS DE INSTALACION, MANTENIMIENTO

30 VICENTE ABEL | MORA Com N A disertecnic @ECUAENLACE COM CPLA- NAVAL NORTE NZ5 VILLAS 2394600 Y REPARACION DE MAQUINARIA PARA LA
A ELABORACION DE ALIMENTOS.
VENTA AL POR MAYOR DE ALIMENTOS,
31 FABRICIO LUIS Hi’;ﬁz’“ A']_'FCEOBREQYA;"Q%\‘ISS fa-herrera-r@HOTMAIL.COM CDLA. LA ALBO\'/?AZE;AP\‘;' ETAPAMZ 6521 5p72021 (08) - 5952883 |LICORES Y BEBIDAS (COMERCIALIZADORES DE
: : PRODUCTOS ALIMENTICIOS)
VENTA AL POR MENOR DE ALIMENTOS,
» JORGE YSRAEL |REDROVAN JSSSFEE'SE’:ELC%%DER%:P CDLA CISNE # 3 CALLE CH # 630 Y LA 2645805 BEBIDAS Y TABACO EN TIENDAS DE
BARRERA o o oMET 33AVA (JUNTO A DEPOSITO DE COLAS) ABARROTES. (COMERCIALIZADORES DE
PRODUCTOS ALIMENTICIOS)
URB. COLINAS DE LOS CEIBOS AV.
ANDINO | AMADA ESTHER ANDINO OCTAVA Y CALLE QUINTA ESQ. MZ. 3 VENTA DE ALIMENTOS Y BEBIDAS(TORTAS,
deli dit: HOTMAIL.ES
33 AMADA ESTHER RUIZ RUIZ elicias_amadita@ V.1 (ENTRANDO POR EL COLEGIO 5105851 BOCADITOS, BUFFET, ETC.)
BALANDRA, FRENTE A PACIFICTEL)
BAQUERIZO RINOMAQ CDLA. URDESA CENTRAL CALLE VENTA AL POR MAYOR DE ALIMENTOS EN
34 JUAN PABLO ooior | consTRUCEIONES 5 A jpb@rinomag.com.ec CUARTA # 409A E/. DATILES Y LAS 2880155 GENERAL Y ALQUILER DE MAQUINARIA
A MONJAS AGRICOLA
HIDALGO - - KM. 3.5 VIA A SAMBORONDON URB.
EBASTIAN IMPORMILLON S.A. dun dor@hotmail hidalgo@hotmail. 4 VENTA AL POR MAYOR DE ALIMENT
35 S S PUIG Ol ON S lunlop_ecuador@hotmail.com sebhidalgo@hotmail.com PASEO DEL SOL VILLA # 2 6000346 Ol Ol os
PARKER ) COMPRA Y VENTA DE ALIMENTOS EN
36 CYNTHIA LEE | REREER VASPAR S.A. cparker3@hotmail.com CDLA. VERNAZA NORTE MZ. 23 V. 26 2203385 iy
CDLA. SIMON BOLIVAR MZ. 1 V. 192
37 YOLANDA DA I i yolanda_reinoso@hotmail.com (DETRAS DE LA IGLESIA NIRA MARIA. 2397157 2399731 VENTA DE CONSERVAS OF ALIMENTOS EN
CASA CELESTE DE 3 PISOS ESQ.)
VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE
38 V‘é’;ggé N O'-";(?EAGSA WENDY V(f;‘é’é'i’* ROIAS|  ojaswen@YAHOO.COM BABAHOYO # 416 Y COLON 2360400 ALIMENTOS EN GENERAL, BEBIDAS
ALCOHOLICAS Y TABACO
GRUNAUER | DISTRIBUIDORA F. ROMAN DURAN - AV. VELASCO IBARRA # 249 Y COMPRA Y VENTA DE ARTICULOS DE
9 ALAND RICARDO | R NAUER SA. SIBAMBE 2811368 ALIMENTOS
ARTURO ROMAN LEON BASTION POPULAR MZ. 668 BLOQUE 1- VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE
40 ARTURO ROMAN |LEON LEON LEON B SOLAR 4 2162040 ALIMENTOS EN GENERAL
JACKSON PROANO | JACKSON RODOLFO ) VENTA AL POR MENOR DE ALIMENTOS DE
41 RODOLFO CABEZAS PROANO CABEZAS genesisproano@hotmail.com CDLA. SANTA MONICA MZ. 28 V. 11 2485475 CONSUMO MASIVO
PAZMINO | JUAN CARLOS PAZMINO CDLA. MARTHA DE ROLDOS MZ. 103 V. PREPARACION Y COMERCIALIZACION DE
42 auancarlos | FEZUTE A N 92159147 AUMENTOS
soseLus  |RIVADENE! AV. DE LAS AMERICAS CDLA. LA PARA AUTOMOTORES ¥ MOTOCICLETAS EN
43 ENRIGUE RA MERCACORP S.A. fivjijon@GYE. SATNET.NET GARZOTA Il MZ. 150 V. 11-12 ESTACION | 2277707 O N A o S EBIDAS ¥
DAVALOS PRIMAXLA AMERICANA TABACO EN TIENDA DE ABARROTES
JIMENEZ | JOSE ABRAHAM JIMENEZ CDLA. LOS ESTEROS MZ. 20-A V. 122 VENTA AL POR MENOR DE ALIMENTOS Y
a4 JOSE ABRAHAM | suarez SUAREZ FRENTE A LA FARMACIA NAVY 2439593 BEBIDAS
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DEL PEZO

PAN EMPRESARIAL

CDLA. LOS ESTEROS MZ. 58 A2 V. 9 (A

PREPARACION Y DISTRIBUCION DE ALIMENTOS

45 DANNY GABRIEL DE LA gabopan@hotmail.com panempresarial@hotmail.com UNA CUADRA DE LA ESCUELA FISCAL 2496054
PUERTA CATERIN PANEMCA S.A. BLANCA GILBERT) Y BEBIDAS
AV. PEDRO MENENDEZ (HOSPITAL
46 OSWALDO JAIR PANEZO OSWALDO JAIR PANEZO oswaldop2009@HOTMAIL.COM SOLCA DPTO. DIAGNOSTICO 2289038 VENTA AL POR MENOR DE ALIMENTOS EN
PANEZO PANEZO GENERAL
PREVENTIVO)
P. ICAZA #425 E/. BAQUERIZO MORENO
Y CORDOVA EDIF. S/N PISO 3
MARIANA BRIONES MARIANA BETZABE CATERING , SUMINISTRO DE ALIMENTOS Y
47 marianabriones @HOTMAIL.ES (SALIENDO DEL ASCENSOR A MANO 2307229 :
BETZABE JACOME BRIONES JACOME IZQUIERDA, JUNTO AL BANCO BEBIDAS PREPARADAS
MACHALA)
MORAN . AV. QUITO # 2222 Y FEBRES CORDERO VENTA AL POR MAYOR DE ALIMENTOS EN
48 DANIEL CALEB GUTIERREZ IMPORTMOVA S.A. info @GREENLIFE.COM.EC EDIF S/N PISO 1 OFIC. 101 2378499 GENERAL
AV. RODOLFO BAQUERIZO NAZUR Y
49 ALEXIXlI{I%OR\(/)VNA EEE:EEES POSTAV S.A. liubushka@HOTMAIL.COM AV. BENJAMIN CARRION C.C. GRAN 2648002 42801148 VENTA AL POR MGAEYNOET?ADII_E ALIMENTOS EN
ALBOCENTRO V BLOQUE A1 OFIC. 204
CDLA. SAUCES IXAV. JOSE MARIA
EGAS MZ. R-17 V. 7 (CASA COLOR
VELEZ VENTA AL POR MAYOR DE ALIMENT( EN
50 LUZ DARY OSORIO IMVERCARDO S.A. diana-osorio@HOTMAIL.COM pablomera@boxofdesign.com VERDE DE 2 PISOS CON REJAS 2641476 42806036 o GENOERAL 0S
BLANCAS, DIAGONAL A LAVANDERIA
LUCHETS)
PRODUCTOS AGRICOLAS QUEVEDO - SECTOR EL MIRADOR MZ.
DROUET . VENTA AL POR MAYOR DE ALIMENTOS EN
51 JOSE ANTONIO RAMIREZ EL TRIANGULO C.A. proatrica@yahoo.es 10 V. 19 (DIAGONAL A LA CEVICHERIA 52754665 GENERAL
PROATRICA PICUDO BLANCO INTERNACIONAL)
CDLA. KENNEDY NORTE AV.
52 MARCOS GERMAN VERA MARKFISH S.A. gerencia@markfish.ec aintriago@markfish.ec FRANCISCO DE ORELLANA EDIF. WTC 2630510 LOGISTICA INTERNACIONAL DE ALIMENTOS
ABAD EXPORTACION DE ATUN
PISO 10 OFIC. 1007
KM. 3.5 VIA DURAN TAMBO CDLA. SAN
MOLESTINA| CORPORACION DELICO . " . " VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE
53 OMAR FABRICIO BRUZZONE CIA. LTDA. omolestina@delico.ec jcedeno@delico.ec ENRIQUE (DIAGONAL A GASOLINERA 2813949 ALIMENTOS EN GENERAL
TERPEL)
LOPEZ CDLA. LA GARZOTA IC.C. VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE
54 ALEX XAVIER MOLINA TERRENCORP S.A. axlopezm@hotmail.com GARZOCENTRO 2000 LOCAL 102 6009722 ALIMENTOS EN GENERAL
VILLAMAR BARRIO CENTENARIO BOGOTA # 606 Y VENTA AL POR MENOR DE ALIMENTOS
AL h f. "
55 PEDRO JOSE UTRERAS TIECONE S.A. jasancheza@corporaciongpf.com ROSENDO AVILES 2446520 BEBIDAS Y TABACO EN MICROMERCADOS
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56

DOUGLAS

ACOSTA

EXPORTACIONES ACMANSA

acmansa@gye.satnet.net

2860259

EXPORTACION DE CAFE Y CACAO ETC.

C. A VIA DURAN TAMBO KM.1.5 (JTO.A
LETRERO DIVINO NIRO) 2862794
ADRIANO GENARO ACOSTA EXPORTACION DE PRODUCTOS DE MAR O
57 ADRIANO GENARO ACOSTA JACOME JACOME 2338954 PRODUCTOS PERMITIDOS POR LA LEY.
LAS ACACIAS MZ.C-8 V.10 2334172
i i VELEZ 12 Y CHILE EDIFICIO C. C. VALCO
58 FERNANDO EFRAIN [ ADRIAN RODRIGUEZ BONNARD S.A. PB. OFICINA 12  DENTRO DEL CENTRO 2300930 IMPORTACION DE ALIMENTOS COMESTIBLES
COMERCIAL VALCO 2300930
BALZAR TROPIC BALTROPIC EXPORTACION DE FLORES EXOTICAS Y
59 ALICIA AGUAYO OLIVARES SA paguayo@gye.satnet.net | cALDERON 103 Y MALECONLIBERTADOR 2328966 TROPICALES
PISO 6 2532414
BIOLOGIA MARINA S.A. v . COMERCIO DE COMIDAS PARA LARVAS
60 CARLOS AGUILAR BORJA BIOMASA biomasa@biosama.com.ec LIZARDO GARCIA # 211 E/VELEZ Y 2450660 FABRICACION DE ALIMENTOS NATURALES
HURTADO P. B. 2450660
AGUILAR ) URB. ENTRE RIOS AV. RIO VINCES
61 JULIO CESAR GRUNAUER GALBUSERA S.A. juceagr@yahoo.com SOLAR 34 Y AV. LA PUNTILLA ARRIBA DE 2832266 COMERCIALIZACION DE FRUTAS
PAN DORADO 2832266
FREDDY ANTONIO AGUILERA ) N
62 FREDDY ANTONIO AGUILERA SANCHEZ| ' - 0 E o loASA oo | Quisasa@latinmail.com | 3 MONTALVO 405 Y CORDOVA (BOTICA 2202908 EXPORTACION DE BUCHES DE PESCADO
MALTA) 2204520
63 FRANCISCO XAVIER AGUIRRE COSTA | DISTRIBUCIONES YAIR S.A. distri_yair@hotmail.com CDLA. BOSQUES DEL SALADO MZ. 301 2382441 D'STR'BU'R';Egg:%i'\ﬁwéﬁngR MAYOR ¥
SOLAR 1 LOCAL 2 2887478
64 AUGUSTO AGUIRRE MARTINEZ FORTIDEX S.A. NUEVA KENNEDY AV. TEODORO 2871265 PRODUCCION DE /:"‘:E;\gNDE PESCADO Y
MALDONADO 222 2690960
BANANERA CONTINENTAL
65 MARIA DELIA AGUIRRE MEDINA BANACONT S A, EL ORO # 101 Y LA RIA P-1 (AB. 2449877 PRODUCCION DE BANANO
DIOSELINA DE MERA) 2442055
66 MARIA DELIA AGUIRRE MEDINA FRUTEF;QUJ?A"?AEL' SA 2444093 EXPORTACION DE BANANO
EL ORO 101 Y LA RIA 2442055
COMPARIA GENERAL DE
67 MARIA DELIA AGUIRRE MEDINA CARE GENECA S A. Ipoveda@cafeelcafe.com EL ORO 109 (PUERTA PRINCIPAL- 2333533 PROCESAR Y COMERCIALIZAR CAFE
IND.MOLINERA-CONTRALORIA) 2443613
NEGOCIOS INDUSTRIALES
68 ROBERTO AGUIRRE ROMAN REAL NARSA. SA AV. C. L. P. DARIN Y DEMOCRACIA (JTO. 2399424 EXPORTADORA DE PRODUCTOS DEL MAR
BOLOCENTRO-SARDINAS REAL) 2284010
INDUSTRIALIZACION,ELABORACION Y
69 MAX ABEL AGUIRRE TROYA DULCEN:i;gl\"ADLULCER'A max_aguirre@lycos.com CALLE TERCERA ENTRE AV. QUINTA Y COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
SEXTA SOLAR 15 Y 16 PROSPERINA 2682020 ALIMENTICIOS, DULCES, ETC.
70 FERNANDO ALARCON SAENZ SERVIMAYAICU S.A. mvernaza@bonita.com 2445093 e s o
EL ORO 101 Y LA RIA 2442055 )
ALARCON VENTA COMERIALIZACION DISTRIBUCION AL
71 LUIS EDUARDO VILLAFUERTE LOSKY S.A. CUENCA # 106 Y ELOY ALEARO EDIF. POR MAYOR Y MENOR DE BEBIDAS NO
MULTICOMERCIO P.4 OF. 10 2690810 ALCOHOLICAS
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AV JAIME ROLDOS AGUILERA Y TANCA

COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DE

72 ENRIQUE ANDRES ALARCON ZURITA DOLARTWO S.A. MARENGO EDIF. TECNIERIO YOYO JUNTO 0 CONSUMO MASVO
A GALA 2881240
AV. JROLDOS AGUILERA Y TANCA COMERCIALIZACION DE ARTICULOS DE
73 ENRIQUE ANDRES ALARCON ZURITA DOLLARTHREE S.A. MARENGO EDIF TECNIFRIO YOYO JUNTO 0 CONSUMO MASIVO
A GALAUTO 2328927
IMPORTADORA Y IMPORTACION Y EXPORTACION DE PRODUCTOS
74 MARINO EDUARDO ALAVA CONCHA EXPORTADORA marino-alava2001@yaho0.com | cpp A- PARAISO CALLE GUAYABAS MZ K PLASTICOS/FABRICACION DE PRODUCTOS DE
IMPOCOMERCIO S.A. VILLA 38 04631005 PLASTICO.
75 FRECIA ALBARRACIN PORTILLA COMSESQEQ/?ORA 2410346 COMPRAVENTA DE DULCES Y BOCADITOS
AV. QUITO # 1800 Y P. P. GOMEZ 2410346
‘ EDIFICIO EXECUTIVE CENTER 5TO PISO
76 LUIS IVAN ALBORNOZ VELASQUEZ DELINDECSA S.A. delindecsa@easynet.net.ec | oEICINA 502 Y JUAN TANCA MARENGO Y 2399064 EXPORTADORA DE BANANO
J. ORRANTIA 2398206
COMPARIA AZUCARERA ) AV. J. ORRANTIA Y AV. J. T. MARENGO
77 FRANCISCO JAVIER ALEMAN VARGAS VALDES S.A fav@ingvaldez.com EDIF. NOBIS EXECUTIVE CENTER 2691763 INGENIOS AZUCAREROS
MEZANINE 2691755
COMERCIALIZACION DE SUPLEMENTOS
78 WILLIAM ANTHONY ALEXANDER REED COLOMA OMNILIFE DEL ECUADOR S.A. AV. AMERICAS # 803 FRENTE A LA ALIMENTICIOS Y COSMETICOS
AVIACION NAVAL 2282925
IMPORTADORA CANDYLAND IMPORTACION Y VENTAS DE PRODUCTOS
79 MARIA SOLEDAD ALLU CONLEY SA. candylan@gye.satnet.net - c URDESA AV.V.E.ESTRADA BLOQUE 2881993 ALIMENTICIOS.
ALOCAL 7 2381157
CORPORACION
LATINOAMERICANA DE
80 JENNY ANTONIA ALMEIDA DE FLORES COMERGIO SA. ELOY ALFARO 343 Y AV. OLMEDO 2 PISO 2515777 IMPORTACION DE PRODUCTOS ALIMENTICIOS
CORPOCOMERCIO OF. 6 2321155
81 YESSENIA KATIUSKA ALMEIDA REYES YEESAEE'\:I':AK:;'(LJESSKA yessyal71@hotmail.com COMERCIALIZACION DE SABILA Y DERIVADOS
CDLA. SAMANES 6 M3 949 V 30 2218244
< FURUKAWA PLANTACIONES EXPORTACION Y REPRESENTACION DE
82 MARCELO CICERON ALMEIDA ZUNIGA C. A DEL ECUADOR fpcitc@espoltel.net CORDOVA 300 Y 9 DE OCTUBRE EDIF. 2751668 PLANTACIONES
SAN FRANCISCO 300 PISO 21 OF. 1 2750202
83 VICENTE FERNANDO ALMEYDA JALIL DRIBEACH S. A. \etave@impsat.net.ec AV. DE LAS AMERICAS #902 Y C. L. P. 2288413 PRODUCTOS AGRICOLAS
DARIN VETAVEN 2399320
84 FABRIZIO ALVAREZ ICAZA FABRIZIO ALVAREZ ICAZA 2351045 COMERCIALIZACION DE MARISCOS Y COMIDAS
LOS CEIBOS AV. PRINCIPAL # 510 2351045
ATAHUALPA 305 Y PEDRO MALDONADO
85 LARRY ALVAREZ TOLEDO SERCHEM S.A. la_serch@telconet.net PISO 01 CIUDADELA MALDONADO 2809173 TRATAMIENTO DE AGUA
VIV. CREMA 2 PISOS PORTON NEGRO 2809173
COMPRA VENTA IMPORTACION EXPORTACION
86 LUIS FERNANDO AMADOR LEON COMi’Tféﬁ(;Asei'COLA Y COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
o KM.1 1/2 AL LADO VALLEJO ARAUJ 2200101 ALIMENTICIOS
87 ANA ANCHUNDIA VERA AGRICOLA JUGAVI S.A. CHILE ENTRE AZUAY Y PINO ROCA 2444954 AGRICOLA Y ACUATICA EN TODAS SUS FASES
C.COMERCIAL CENTROSUR LOCAL 17 2442335
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88 ANA ANCHUNDIA VERA AGRICOLA JUGAVI S.A. CHILE ENTRE AZUAY Y PINO ROCA 2444954 AGRICOLA Y ACUATICA EN TODAS SUS FASES
C.COMERCIAL CENTROSUR LOCAL 17 2442335
ANDRADE CASSANELLO DE
89 JAZMIN ARD CEIMSA C.A. LOS CEIBOS CALLE INTERIOR 105 Y 2354660 PRODUCCION Y EXPORTACIONES DE BANANO
CALLE 17. 2354838
PROCESAMIENTO DEL CARTILAGO DEL
90 KARLA ALEXANDRA ANDRADE GARCIA ESCUALEM CIA. LTDA. info@escualem.com 2373231 TIBURON Y PESCADO PROCESAMIENTO DE
AVE. QUITO 3024 GENERAL GOMEZ 2373627 MADERA
PACIFIC EXPORT AND COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
o1 MONICA DEL ROCIO ANDRADE MOSQUERA COMERSE AV. JUAN TANCA MARENGO KM. 3.5 2140942 AGRICOLAS
BODEGAS AMINSA NO. 13 2297942
92 JACINTO OMAR ANDRADE PINEDA OSELLA S. A. osela@easynet.net.ec KM. 1.5 VIA DURAN TAMBO (ENTRE 2808328 EXPORTADORA DE CACAO.
APLITEC Y DUPOCSA) 2807642
ALBERTO BORGES Y AVE. FRANCISCO
93 HECTOR APOLO CUENCA KIMTECH S.A. DE ORELLANACENTRUM PISO 1 OFICINA EXPORTACION DE FRUTAS
3-4 CIUDADELA KENNEDY 2681799
94 HECTOR APOLO APOLO CUENCA APLESA S.A. maio29@hotmail.com 2681899 DESARROLLO AGRICOLA
CDLA. GUAYAQUIL MZ. 4 SOLAR 17 P.3 2296588
PRODUCTORES DE MADERA, BANANO,
95 RODOLFO ARAMBULO MORAN CAMARO S.A. fram620@ec.telconet.net GUARANDA # 1911-A E/ CAMILO 2445831 PALMITO Y CACAG
DESTRUGE Y COLOMBIA 2447665
IMPORTACION EXPORTACION Y
ECUADOR INTERNACIONAL
9 PEDRO FRANCISCO ARCENTALES VARAS S A ESALGU GRAL. CORDOVA 1013 Y 9 DE OCTUBRE 0 COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
PISO 02 OFICINA 02 2567669 AGRICOLAS Y DERIVADOS.
97 DIANA DE JESUS ARELLANO CAMPOVERDE ALSODI S.A. alsodi@ecuanet.net 2342533 VENTAS DE PRODUCTOS AVICOLAS
4 DE NOVIEMBRE 3323 Y LA NOVENA 2330409
CORPORACION DE AV. FCO. DE ORELLANA NO. 111 EDIF. IMPORTACION Y EXPORTACION DE ALIMENTOS
o8 CARLOS DAVID ARELLANO VALDIVIESO ALIMENTOS ALIMENCORP | carellano@alimencorp.com | \woRLD TRADE CENTER TORRE B PISO 4 2630162 Y BEBIDAS,VENTAS AL POR MAYOR DE
S.A. OFIC. 416 2631039 ALIMENTOS EN GENERAL.
ACTIVIDAD AGRICOLA Y MAR EN TODAS SUS
99 FEDERICO ARENAS VELAGRO S.A. CHILE ENTRE AZUAY Y PINO ROCA C. 2444954 EASES
COMERCIAL CENTROSUR LOCAL 17 2442355
ACTIVIDAD AGRICOLA Y MAR EN TODAS SUS
100 FEDERICO ARENAS VELAGRO S.A. CHILE ENTRE AZUAY Y PINO ROCA C. 2444954 EASES
COMERCIAL CENTROSUR LOCAL 17 2442355
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
101 DUVAL ARGUELLO GARCIA COMERCIAL ARGUELLO 2410672 ALIMENTICIOS
CHILE 1319 HUANCAVILCA 2414808
COMPARIA DE SERVICIOS : COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
102 MARIA ELENA ARIAS DE TORRES GALMAN S.A. galman@anoinanet.net CHIMBORAZO 418 Y CLEMENTE BALLEN 2532256 ALIMENTICIOS
P-1 OF-104 2326382
gerenciapamecillo@ecuatel.ne MANEJOS DE RESTAURANTES Y VENTA DE
103 MAURICIO RICARDO ARIAS JARRIN BIARVAL C.A. ’ V. EMILIO ESTRADA # 403 Y TODOS LOS ALIMENTOS
SANTOS 2389998
104 ANGELA MARIA ARISTIZABAL ARISTIZABAL MOLINO LA SABANA S.A. IMPORTACION DE CONSERVA DE PESCADO
P. ICAZA # 407 Y CORDOVA OF. 804 P.8 2311257
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COMERCIALIZADORA LA

105 LUIS CARLOS ARISTIZABAL GOMEZ SOBERANA v CIA LTDA. 2564058 COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DEL MAR
P. ICAZA # 407 Y CORDOVA P-8 OFIC. 804 2311257
106 PAUL OLIVER ARMENDARIZ ZAVALA PRECLARCORP S.A vascos @hotmail.com CDLA KENNEDY NORTE SOLAR 27 MZ. 0 CULTIVO DE PRODUCTOS AGRICOLAS
110 EDIF SAN PEDRO PISO 1 OF. 12 2684035
107 PAUL OLIVER ARMENDARIZ ZAVALA TROKEY S.A. vascos@hotmail.com CDLA KENNEDY NORTE SOLAR 27 MZ. o VENTA AL POR MAYOR DE FRUTAS
110 EDIF SAN PEDRO PISO 1 OF. 12 2684035
108 JENNY ARTEAGA MENENDEZ IMSERVA S.A. jI33@interactive.net.ec 2501882 'MPORTAC'ON'CO":Z?:&;ELZ;A DE PRODUCTOS
CDLA. GUAYACANES MZ. 1 V. 4 2502507
BANONE COMPARIA
COMPRA VENTA IMPORTACION Y
109 AYHAN ASLAN INTERNACIONAL DE nina@banone.ec AV. ORELLANA EDIE. WORLD TRADE 2630659 EYPORTACIOON DE BANANG
COMERCIO S.A. CENTER TORRE A P.6 OF. 602 2630733
DISTRIBUIDORA DITONI QUITO DISTRIBUCION REPRESENTACION DE BEBIDAS
110 JORGE LUIS ASUERO QUISSPE < L1DA. ) 2252871 ALIMENTOS ETC.
KM. 7.5 VIA DAULE(COMPARIA TONI) 2250711
VENTA AL POR MAYOR DE INSUMOS PARA LA
INDUSTRIA AGRICOLA DE PRODUCTOS
111 LEONARDO FEDERICO AVEIGA ALMEIDA TEDEXS.A. agonzalez@codemet.com 2240300 QUIMICOS, EXPLOTAGION MINERA, VTA.
AV. JUAN TANCA MARENGO KM. 3 AV. ARTICULOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL.
IGNACIO ROBLES 2240300
VERONICA ANGELA AYON
112 VERONICA ANGELA AYON CRUZ CRUZ << DISTRIBUIDORA AYACUCHO Y AV. DEL EJERCITO COMPRA Y VENTA DE PRODUCTOS CARNICOS
VERONICA >> AVICOLA VERONICA 23756569
BACIGALUPO adquisiciones @indulac.com.e
113 GINA PERLA BUENAVENTURA INDUSTRIAS LACTEAS S. A. . VIA DAULE KM. 14% FRENTE 2893171 PRODUCTOS LACTEOS
OSRAM 2896504
BACIGALUPO FABRICACION DE PRODUCTOS PRIMARIOS DE
114 GINA PERLA BUENAVENTURA BETAPLAST S.A. czurita@ecuadortelecom.com | \/ja A DAULE KM. 14 1/2 S/N INDULAC 2895689 PLASTICOS Y ELABORACION DE PRODUCTOS
S.A. 2895689 LACTEOS
115 CARMITA BAHAMONDE SALTOS CONSORCIO BAHAMONDE | ¢ phasa@interactive.net.ec 2239703 PRESTACION DE SERVICIOS DE PRODUCTOS
SA. AGRICOLA
SAUCES 2 MZ.F 114 V.80 2239703
CRISTAL QUIMICA DEL
VENTA DE PRODUCTOS AGRICOLAS Y
116 MARY GLADYS BALLADARES LEMUS ECUADOR AGROCRISTAL CIA. CAPITAN NAJERA #808 E/ NOGUCHI Y 2404580 VETERINARIOS
LTDA. RIMICHACA 2405904
117 ROBERTO ENRIQUE BAQUERIZO CORNEJO Bsgggs_%):&?gﬁéo CC TERMINAL TERRESTRE BAHIA NORTE 2140528 PRODUCCION EXPORTACION DE TABACO
BLOQUE B OF 43 2140528
ASSAD BUCARAM Y SECUNDINO INDUSTRIALIZACION Y COMERCIALIZACION DE
118 PABLO JONATHAN BAQUERIZO DAVILA EFICENSA S. A. SAENZLINKOTEL PISO 1 OFICINA PRODUCTOS AGRICOLAS
1CIUDADELA KENNEDY NORTE Mz 603 2390301
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
119 JOFFRE BARQUET LAN CHANG TROPICALIMENTOS S.A. CALLE NOVENA # 109 Y AV. DOMINGO 2404954 AGRICOLAS
COMIN FADESA 2492929
BARREIRO MENDOZA S.A.
120 CARLOS BARREIRO MENDOZA BARMENSA LOMAS DE URDESA CALLE BRISAS 102 Y ELABORACION DE PRODUCTOS ALIMENTICIOS
AV. OLMOS 2889504
121 ELIAS ANTONIO BARRIGA AVEIGA MASSIT S.A. clientes@comiexpress.com | v 7 1/2 VIA A DAULE ENTRANDO POR 2253665 VENTA DE ALIEMNTOS EN GENERAL
EICA HASTA EL FONDO 2253665
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PRODUCCION COMERCIALIZACION

122 DINORAH CABELLA DE LUZI COSMIC KAOS S.A. AV. DIEZ DE AGOSTO # 522 Y BOYACA 2327251 IMPORTAGION DE PROD, DE CONFITERIA
(PATRICIA HEREDIA) 2320690
123 FELIPE ANDRES CABEZAS-KLAERE TRADEWORKS S.A. AV. 9 DE OCTUBRE # 100 Y MALECON VENTA DE PRODUCTOS AGRICOLAS
EDIF. LA PREVISORA P.27 OF. 04 2313167
R P ASAIE 24 T TGO TR oY
CIUDADELA LA GARZOTA 1ra. ETAPA Mz COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
124 JOSE FAUSTO CABRERA RIVERA BANANTONIO S.A. jcabrera@telconet.net 78villa 1515 DIAGONAL AL COLEGIO 2642482 AGRICOLAS
US.A. 2230507
. : COMERCIALIZACION E IMPORTACION DE
125 PATRICIO CAICEDO RIOS TECNISHOP S.A. tecnishop@hotmail.com L. DE GARAICOA # 821 Y AV. 8 DE 2300475 BRODUGTOS AGRICOLAS
OCTUBRE P-2 OF. 205 2307840
INDUSTRIALIZACION Y COMERCIALIZACION DE
126 JAIME MARIO CALDERON MONTESDEOCA NORVENPRO S. A. nonenpro@yahoo.com 2380704 YE)@PL%%%%T,\? z :ﬁﬁ;‘égi EESTZE?\OSL'L‘E FAS
URDESA NORTE: AVDA. 1RA. # 448 Y
CALLE 6TA. 2380704 FAS
LUIS ALBERTO CALDERON ELABORACION, DISTRIBUCION Y
127 LUIS ALBERTO CALDERON ORELLANA ORELLANA << MR. MOROCHO COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
>> FLORIDA NORTE MZ. 355 VILLA 4 2265770 ALIMENTICIOS
128 HUGO ARTURO CALLE NOBOA OBDAC S.A. AV. M.H. ALCIVAR TORRES DEL NORTE EXPORTACION DE PRODUCTOS AGRICOLAS
TORRE A P. 3 OF. 308 2687839
129 EDUARDO JORGE CAMPORVERDE CASAGRANDE |E-PORASA ( E')‘ DORADO S.A. ed”ard"camp;’fﬂ;"es@h"‘ma" 2245608 VENTA DE PRODUCTOS ALIMENTICIOS
) SAUCES 3 MZ 138F SOLAR 14 2245608
IMPORTACION-EXPORTACION DE TODA CLASES
130 EDITH NOEMI CAMPUZANO SANCHEZ BANAESMERALDAS S.A. EL ORO 101 Y LA RIA (BANANERA 2445138 DE FRUTAS TROPICALES.
NOBOA) 2442055
AV. FRANCISCO DE ORELLANA EDIF.
131 MANUEL JESUS CANALES FERNANDEZ NELFRANCE EXPORT S.A. | nelfrance@miwebworks.net.ec | woRrlLD TRADE CENTER TORRE A PISO 6 2631100 EXPORTACION DE PRODUCTOS AGRICOLAS
OFIC. 602 2631100
132 MANUEL JESUS CANALES FERNANDEZ ECUDELI S.A. AV. M. H. ALCIVAR EDIF. TORRES DEL 0 EXPORTACION DE FRUTAS, BANANO
NORTE TORRE B P. 8 OF. 801 2687546
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DE
PROVEEDORA ECUATORIANA )
133 FERNANDO CANTINI S.A. PROESA rocio.gallegos@la.pm.com Ay c. L. PLAZA DARIN Y P. J. MENENDEZ 2285367 CONSUMO MASIVO (ALIMENTOS BEBIDAS Y
GILBERT (ATRAS AUTOLASA) 2294048 CIGARRILLOS)
DISTRIBUIDORA DESCALZI S. KM 11.5 VIA A DAULE PARQUE DISTRIBUIDORES DE PRODUCTOS
134 PEDRO CARBO DESCALZI A descalzi@ecua.net.ec CALIFORNIA 1 EDIF. COMERCIAL 4 LOCAL 2100279 AGROPECUARIOS Y LACTEOS
1 2101299
AVE. DE LAS AMERICAS 2773 PEDRISA COMERCIALIZACION DE INSUMES PARA LA
135 AARON MOCHE CARCHI LLERENA MARLLEN S.A MARLLENSA PISO 2 OFICINA 23 DIAGONAL DEL e PLOTACION AGRICOLA
ESTADIO MODELO 2291919
136 MONICA CECILIA CARCHI PAREDES MON'CAPCAEEEESCARCH' carchi_mc@hotmail.com 2204530 EXPORTACION DE PRODUCTOS DEL MAR
CDLA BELLAVISTA MZ 15 VILLA 1 2204530
TRABAJO EN BIODIVERSIDAD COMERCIALIZACION PRODUCCION DE
137 BENIGNO CARDENAS BARRERA TRABIO S A. emestocardenas @porta.net CAMARONERA
CDLA.ATARAZANA MZ.L-3 V.35 2690357
REPRESENTACIONES Y : AVE. DOMINGO COMIN # 511 Y CALLE IMPORTACION Y DISTRIBUCION DE PRODUCTOS
138 CARLOS EDUARDO CARDENAS MARATIA VENTAS S.A. REYVENTAS jbecerra@reyventas.com.ec | ocTAVA EDIF. MOLINOS DEL ECUADOR 2441159 ALIMENTICIOS
PB. 2331717
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LA PAFE LA PARRILA FELIZ

9 DE OCTUBRE 109 Y

ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE

139 DORA NARCISA CARDENAS VASQUEZ SA MALECONSANTISTEVAN  JUNTO AL 2380231 EMBUTIDOS QUESOS Y PRODUCTOS DE LA
BANCO INTERNACIONAL 2380231 INDUSTRIA ALIMENTICIA
JOSE FILOTEO CARRASCO COMERCIO DE PRODUCTOS DE PRIMERA
140 JOSE FILOTEO CARRASCO VITERI VITER! 0 NECESIDAD
6 DE MARZO 818 CLEMENTE BALLEN 2510874
BANANERA MOISTEFAMY COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
141 NARCISO DE JESUS CARRERA BARRENO SA villa446@hotmail.com COLON 2005 Y LOS RIOS PRIMER PISO TRADICIONALES ¥ NO TRADICIONALES
ALTO 2453704
CALLE CUARTA ENTRE CALLES Y B PESQUERA EN TODA SUS FASES COMO
142 LUIS ALFREDO CARRION ALVAREZ SUPEROYAL S.A. PB. CIUDADELA ADACE  OFICINAS 2287207 CAPTURA EXTRACCION PROCESAMIENTO DE
DE ROLUGIZA S.A. 2295005 ESPECIES BIOACUATICA EN MERCADO INTER
143 ALBERTO ESTUARDO CARVAJAL OBANDO BANALCAR S.A. JUNIN 203 Y PANAMA PRIMER PISO OFIC 2564653 ACTIVIDADES AGRICOLAS
1 2562604
INDUSTRIAS ALES C.A. : ELABORACION DE ACEITES, COMESTIBLES Y
144 LUIS CASTAGNETO MARTINEZ SUCURSAL 1 icastagneto@ales.com.ec AV. DE LAS AMERICAS (JUNTO AVIACION 2284649 DETERGENTES
CIVIL) 2283958
COMERCIALIZACION AL POR MAYOR DE
145 ATILIO CASTANO BAQUERIZO TRADETEC S.A. acastano@fieso.com CDAL ENTRE RIOS 2DA ETAPA CALLE 2834046 PRODUCTOS AGROPECUARIOS Y VARIOS
PRIMERA MZF-1 VILLA 13 2834629
arosaguamanquispe@hotmail.
146 ATILIO CASTANO BAQUERIZO APRACOM S.A. o CDLA. ENTRE RIOS AV. RIO GUAYAS Y 2834046 COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DEL MAR
1RA. MZ. Z1 VILLA 13 2834629
MAGALY ROSEMARY
147 MAGALY ROSEMARY CASTRO MOREIRA CASTRO MOREIRA << CHINA |  magaly456@yahoo.com LORENZO DE GARAYCOA # 2010 Y 2208670 VENTA DE COMIDA ORIENTAL
FOOD >> FRANCO DAVILA P. 1 2403367
LELYS LUCIA CASTRO OCHOA VENTA DE ALIEMENTOS EN TIENDAS Y
148 LELYS LUCIA CASTRO OCHOA << DESPENSA LELYS >> ABARROTES
SAUCES 8 MZ 509 VILLA 16 2245179
149 LUIS FERNANDO CEBALLOS ORLANDO 'NDUSTR'ASSLAACTEAS TONE 1 toni_tampico@hotmail.com 2252871 FABRICA DE LACTEOS Y JUGOS
o KM. 7.5 VIA A DAULE 2250711
150 LUIS ALBERTO CERVANTES CEVALLOS NOVELLNOR S.A. COMPRA Y VENTA DE PRODUCTOS AGRICOLAS
CDLA. ACUARELA DEL RIO MZ 10 VILLA 8 2277316
BIOGENETICA DEL ECUADOR AV. CONSTITUCION Y J. T. MARENGO
151 NORMAN DAVID CEVALLOS GUILLEN ECUABIOGEN S A, EDIE. EXECUTIVE CENTER 2D0. PISO ACTIVIDADES AGRICOLAS Y GANADERAS
OFIC. 205 2388841
AT DUSARAT DT R OTTS
- 604 Y VIA A DAULE KM. 5 1/2 VENTA DE ALIMENTOS EN TIENDAS DE
152 YANIRA VALENTINA CHAMOUN CASTILLO C. VILLACIS S.A. cvillacis @easynet.net MAPASINGUE ESTE ENTRE IPAC Y ABARROTES
LIBRERIA CERVANTES 2351789
< CARLOS ANTONIO CHAVEZ
153 CARLOS ANTONIO CHAVEZ CEDERNO CEDERO AV. D.COMIN 511 (EN MOLINOS DEL 2445058 VENTA DE PRODUCTOS DE PANIFICACION
ECUADOR) 2445330
BANANERA SOLEDAD 9 DE OCTUBRE 109 Y
154 VENUS TATIANA CHAVEZ GONZALEZ BANSOL S A vchavez@bansol.com MALECONSANTIESTEVAN PISO 4 2530790 PRODUCTORES DE BANANO
OFICINA_ 2 2530790
OO T ATCTV AR ATV TS AT
Y V. H. SICOURET MZNA. 506 COND.
155 JORGE CHAVEZ MERA TERENZIO S.A. monpal@gye.satnet.net TORRES DEL NORTE TORRE A P-8 OF. 2688651 PRODUCCION DE BANANO
805 2688650
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COMERCIALIZACION Y DISTRIBUCION DE

156 BOLIVAR ERNESTO CHAVEZ PLATON PARMINCORP S.A. parmincorp@easynet.net.ec |  GUASMO SUR AV. D. COMIN Y AV. D. 2487740 PRODUCTOS DE CONSUMO MASIVO (
COMBONI 2484742 DISTRIBUIDOR SONAL DE PRONACA )
CARLOS ALBERTO CHIMBAY
157 CARLOS ALBERTO CHIMBAY AGUAYSA AGUAYSA << CENTRO COMERCIALIZACION EXPORTACION DE FLORES
COMERCIAL C.A.C. >> LA 20 # 1801 Y VENEZUELA 2473362
158 BENITO FILEMON CHIQUITO VILLEGAS TUFLOSI S.A. tuflosi@latinmail.com 2940936 AVICOLA.
SAUCES 3 MZ.130 V.17 2940936
LUIS FRANCISCO CINO
159 LUIS FRANCISCO CINO SANTELLI SANTELLI << FRANCISCO o FABRICACION DE FIDEOS
CINO & CIA >> DOMINGO COMIN COMIN_Y LA 11 AVA 2445128
160 FERNANDO PRESLEY CISNEROS FLORENCIA ABELTY S.A. PRESTACION DE SERVICIOS AGRICOLAS
EL ORO # 101 Y LA RIA 2442055
161 EDGAR OSVALDO CITTADINI DE NAPOLI UNIDAL ECUADOR S.A. jmariang@arcor.com.ec KM. 4.5 AV. JUAN TANCA MARENGO 2640092 COMERCIO DE GOLOSINAS
ATRAS DE MITSUBISHI 2242950
PRODUCTOS BIOCUATICOS EXPLOTACION DE LOS RECURSOS
162 JOSE LUIS COBO VINCES MONDRAGON PROBIONON S. PEDRO MONCAYO 704 QUIZ QUIZ Piso: 0 BIOACUATICOS DE LA MARICULTURA EN TODA
A 08 Oficina: 812 2308870 SUS ESPECIES PESQUERAS ETC.
163 ENRIQUE BENICIO COELLO PRADO ALEAMIL S.A. aleamilsa@yahoo.com | Ay PRINCIPAL AURORA ESTRADA Y SAN 2278854 EXPORTADORA DE BANANO
JUAN (LOS RIOS) 2233426
164 MERY ELIZABETH COELLO SALVATIERRA MERY E:LZ\ffog:RiOELLO azaryasociados @hotmail.com COMPRA VENTA DE FRUTAS
CDLA. GUAYACANES MZ. 120 SOLAR 11 2320755
165 CARLOS COLOMBARA PAVESE DIMAGROUP S.A. COOPERATIVA DE VIVIENDA GUAYAQUIL 2282009 VENTA DE COMIDAS Y BEBIDAS
CALLE 1ERA MZ. 19 S.9 2823506
IMPORTACION DE ELECTRODOMESTICOS,
IMPORTADORA COMERCIAL CULTIVO DE FRUTAS TROPICALES: BANANO,
166 LUIGUI SENSI CONTUGI NAVONE ECUATORIANA ECUATOSA tuval@tuvalsa.com 2200129 PLATANO, PINA, MANGO, PAPAYA, CIRUELA,
S.A. AV. C. J. AROSEMENA KM 3 OF TUVAL MARACUYA, GUAYABA, GUANABANA, COCOS
2202933
167 MARIO CORDERO BARRANTES GUAYAMI S.A. dgalindo@la.dole.com AVE LAS MONJAS 10 Y AVE. CARLOS 2204850 BANANERA
JULIO_AROSEMENABERLIN 2204850
168 MARIO OSWALDO CORDERO CANDELARIO BANAFRESH S.A URDESA- CA'(':'EEN$:/L’\:TA 07 Y AV 2821992 EXPORTADORA DE BANANO
USW BUSINESS ECUADOR ustebusiness- PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
169 MARTHA JOSEFINA CORDERO CHAVEZ oA ccu@hotmal.com 2423688 ORTALIZAS v LEGUMBRES
CDLA. LOS ESTEROS MZ 58 A11 VILLA 2 2423688
170 HERNAN CORDOVEZ DAVALOS INVERSIONISTA MABIS S. A. | palmisal@gye.satnet.net | PRIMERO DE MAYO 1105 Y CARCHI PB. 2690777 2285693 EXPORTADORES DE PINA
171 JOAO DA LUZ CORREIA GONCALVEZ CEGRUL S. A. 2343517 CAMARONERA
PORTETE_310 CHILE 2343517
172 JUAN RAUL CRUZ ALCIVAR POLANDCORP S.A. COMERCIALIZACION DE FRUTAS
AV. 9 DE OCTUBRE # 410 Y CHILE P. 2 2300492

19




HARINOSA GERDAN

COMPRA-VENTA IMPORTACION EXPORTACION
REPRESENTACION CONSIGNACION

173 PAQUITA ALEXANDRA | CUCALON ECHEVERRIA A LTOA. harinosa@impsat.net.ec 2280854 DISTRIBUGION DE MATERIALES
CDLA.ADACE CALLE CH 106 E/7MA. Y LA DECONSTRUCCION
11AVA. 2280820
. ) COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
174 CARLOS CUEVA GONZALEZ DIFARTEL S.A. info@difare.com URB.SANTA LEONOR MZ.6 S.17 (FRTE.DE 2289365 AGRICOLAS
PRATI-CENTRO HOGAR) 2289500
LUZ ALBA CUSME CRUEL << )
175 LUZ ALBA CUSME CRUEL AVICOLA CUSMIE > alba8095@hotmail.com AVICOLA
ALBORADA 7MA. ETAPA MZ 743 VILLA 3 2640450
ALIMENTOS SUPERBA . FABRICACION Y VENTA DE ESPECIES
17 HNNY RNINSKI BAIER ° Ifini@el . 23281
6 1o CZARNINS COMPARNIA LIMITADA cdelfini@elrosado.com Ay, 9 DE OCTUBRE # 729 Y BOYACA PISO 328196 CONSERVAS MERMELADAS
4 2322000
AGROINDUSTRIAS ALDEANA VENTA DE PROD. DE CONSUMO HUMANO MI
177 JOHNNY CZARNINSKI BAIER SA. jczarniski@elrosado.com 2328196 COMISARIATO
AV. 9 DE OCTUBRE # 729 Y BOYACA P.4 2322555
XAVIER JOSE DACCACH ; COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
178 XAVIER JOSE DACCACH PLAZA PLAZA << DACAPLA >> daccepla@hotmail.com PEATONAL 8 105 CALLE FLAMINGO 2886235 INDUSTRIALES ( PETROLEO, ELECTRICAS)
ALBATROS 2393900
179 JAIME ROBERTO DALMAU YEPEZ DEGEREMCIA S.A. degeremcia@ecutel.net || 5TIZACION INVACONSA MZ 32 SOLAR 7- 2253247 VENTA DE COMIDAS RAPIDAS
KM 11.5 COMPLEJO INDUSTRIAL 2101965
180 MARIA VERONICA DAVILA COBOS ICHIBAN S. A. 2354535 COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DEL MAR
MAPASINGUE ESTE AV. PRIMERA # 413 2352327
181 CATALINA ISABEL DEL SALTO ROSAS CALIQUIL S. A. EL ORO 101 Y LA RIA P-3 (BANANERA 2442055 CALIFICACION DE FRUTAS PARA EXPORTACION
NOBOA) 2442055
ASOCIACION NACIONAL DE
182 ASKLEY DELGADO FLOR EXPORTADORES DE CACAO | anecacao@gye.impsat.net.ec | cpLa. STA LEONOR AV.RIO GUAYAS MZ 2292782 CERTIFICACION DE CALIDAD DE CACAO
ANECACAO 11 SOLAR 5 EIDF. FRENTERIO 1 # 203 2202885
IMPORTACION & EXPORTACION DE PRODUCTOS
183 EDDIE DELGADO HERNANDEZ |EDDIE DELGADO HERNANDEZ| ~delgadoh@gye.satnet.net | URDESA NORTE: AV. 4TA # 423 Y CALLE 2610563 PARA FLORERIAS
STA. 2610563
184 CESAR AUGUSTO DELGADO PORTALANZA |  AGRICOLA SAROMA S.A. saroma@hotmail.com 2511992 ACTIVIDADES DE CULTIVO Y HORTALIZAS
VELEZ 821 Y SEIS DE MARZO 2522255
185 MODESTO RAMON DELGADO TROYA MODESTO $:(’\DA\?AN DELGADO DISTRIBUIDOR DE LACTEOS
CDLA. HUANCAVILCA MZ C 28 V. 11 2422385
IMPORTADORA AGRICOLA O IMPORTACION DE REPUESTOS PARA
1 AR DIAZ ANDRADE . 22967/
86 OSC, DIAZ S.A odasa@easynet.net 96708 MAQUINAS AGRICOLAS
AVE. QUITO 528 Y LUIS URDANETA 2296708
ALEXANDRA MARIA DIAZ COMPRA-VENTA IMPORTACION-EXPORTACION
187 ALEXANDRA MARIA DIAZ GARAYCOA GARAYCOR AEROPUERTO INTERNACIONAL KIOSCO DE CONEITERIA
LA CONFITERIA 2373661
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
188 JOSE LUIS DIAZ GRANADOS DIAZ GRANADOS C. LTDA. AV. OLMOS # 200 Y CALLE LAS BRISAS 2611105 AGRICOLAS
DEPTO 4-B 2884260
189 NICOLAS DIAZ PARRALES MUNDIBANANA S.A. condial@jupitel.expotel.net 2374870 COMERC'AL%CR'I(;S&ESPRODUCTOS
HUANCAVILCA 1325 Y AV.QUITO 2374836 )
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190 DARWIN XAVIER DOMINGUEZ OLMEDO COMERCIAL CARMUCHI S.A. 2401574 VENTA DE PRODUCTOS DE CONSUMO MASIVO
AYACUCHO 447 Y CORONEL 2410446
o RICARDO ANDRES DUENAS DISTRIBUCION DE PRODUCTOS ALIMENTICIOS (
191 RICARDO ANDRES DUENAS WOOD WOOD ricadw@hotmail.com URDESA CENTRAL V. EMILIO ESTRADA # MAR)
414-A Y EBANOS 2388927
CDLA. KENNEDY AV. LUIS PLAZA DARIN # IMPORTACION DE MATERIAS PRIMA
192 MARIO EMILIO DURAN SILBERNAGEL GESTICORP S.A. mduran@gye.satnet.net 300 ¢.C. PLAZA QUIL LOCAL 45 DIAGONAL 2290675 ALIMENTICIAS, Y QUIMICOS
KFC 2290675
LUIS FERNANDO COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
193 LUIS FERNANDO ECHEVERRIA CORDOVA ECHEVERRIA CORDOVA LOMAS DE URDESA: OLMOS # 44 Y 2389622 AGRICOLAS,Y COMMERCIALIZACION DE
PANORAMA 2385162 COMBUSTIBLE
MARTHA ALEXANDRA
) A ELABORACION Y VENTA DE COMIDAS
194 MARTHA ALEXANDRA ECHEVERRIA PUGA ECHEVERRIA PUGA << LA h I.
9 XA cl UG cl ESPUEL:‘S» S | mecheveria@mixmail.com | cpLA. LA UNION Y PROGRESO MZ. D PREPAGADOS
VILLA 25 2398109
195 MARCELO ANDRES ECHEVERRIA TROYA MAET REZ'E?QSEEQ;AC'ONES VENTA DE FRUTAS
o VELEZ # 1002 Y PEDRO MONCAYO 2515177
ECUATORIANA DE NEGOCIOS
196 HARRY EISER FLORES ECUNE S. A ecune@porta.net AVE. DOMINGO COMIN 1200 Y PIO 2437562 IMPORTACION DE PRODUCTOS AGRICOLAS
JARAMILLO _ CIUDADELA PRADERA 1 2491536
ECUATORIANA DE NEGOCIOS
197 HARRY EISER FLORES ECUNE S. A, ecune@porta.net AVE. DOMINGO COMIN 1200 Y PIO 2437562 IMPORTACION DE PRODUCTOS AGRICOLAS
JARAMILLO  CIUDADELA PRADERA 1 2491536
LANIADO ROMERO BARRIO CUBA ROBLES 109 Y
198 RODRIGO EMILIO MAURICE NOA-NOA S.A. CHEMBERS(FRTE.CLINICA DELGADO-EN 2447552 ACCIONISTA DE CAMARONERA
CHABMAR) 2446995
199 LINDA FLOR ENCALADA ERRAEZ YANEZ NUEVA CIA. LTDA. LUQUE # 706 Y GARCIA AVILES EDIF. VENTA AL POR MAYOR DE BANANO
LUQUE P. 2 OF. 202 2513654
200 JORGE ENCALADA MORA JORGE ENCALADA MORA hcmaria@gye.satnet.net CDLA. LA PUNTILLA: AV. 4TA. # 128 Y 2831596 VENTA DE BANANO
2DA. ESTE 2831530
PESQUERA DEL CARMEN )
201 JORGE ENCALADA MORA SA hcmaria@gyesatnet.net AVE. CUARTA 128 Y CALLE SEGUNDA 2831596 PRODUCTORES DE CAMARON
CIUDADELA LA PUNTILLA 2831260
TULTIVO DE FRUTAS TROPICALES: BANANOC,
N PLATANO, PINA, MANGO, PAPAYA, CIRUELA,
202 JORGE ENCALADA MORA HACIENDA CELIA MARIA C.A. hceliamaria@on.net.ec 2831596 MARACUYA, GUAYABA, GUANABANA, COCOS
LA PUNTILLA AV.4 128 Y 2 ESTE 2281180 (DACTIES) ETC
- RITOT # OUT T CATEE
ALEXANDER PAUL ENDARA DR. EMILIO ROMERO MENENDEZ ATRAS COMPRAVENTA DE ESPECIES BIOACUATICAS Y
203 ALEXANDER PAUL ENDARA ABBOTT ABBOTT -ESPEACUATICA- aendara@ecuavallas.com DE LICEO CRISTIANO (FADECORP - 2278351 AGRICOLAS
KATIUSKA COELLO) 2278348
204 FREDDY EUGENIO ESCALANTE ROHA FRELUB SEAFOOD S.A. esrobross@mail.com VILLAMIL 315 Y GENERAL FRANCO EDIF. 528846 EXPORTACION DE MARISCOS
EL GALEON PISO 1 OFIC. 101 Y 106 2518182
ACTIVIDAD
205 FREDDY EUGENIO ESCALANTE ROHA LIRO S.A. esrobross@hotmail.com BAQUERIZO MORENO 1111-A Y AV. 9 DE AGRICOLA, AGROPECUARIA,GANADERA,AVICOL
OCTUBRE 5TO. PISO 2374635 A EN TODAS SUS FASES
: ; VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE
206 JAVIER MARCELINO ESCUDERO VARELA E. VILLACIS S. A. jav_esc@hotmail.com VIA A DAULE KM. 11 1/2 PARQUE 2101011 PRODUGTOS EN TIENDAS DE ABARROTES
CALIFORNIA BLOQUE 3 COMERCIAL 1 2101011
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COMERCIAL HERMES

COMPRA Y VENTA DE CAFE Y CACAO AL POR

207 LETICIA ESPINOZADE AGUILAR |, o s AR C.LiDA, | YASky20@hotmail.com KM. 2 1/2 V. DURAN BOLICHE (FTE. 2862841 MAYOR.
TUBESA) 2861877
AV. 25 DE JULIO JUNTO AL HOTEL LOS
208 CESAR FAJARDO HIDALGO POLILAGOS EXPORT S.A. ALMENDROS CDALA. 7 LAGOS MZ 2 2300789 COMERCIALIZACION DE MARISCO
SOLAR 4 2439674
VENTA AL POR MAYOR DE OTROS PRODUCTOS
209 RODOLFO FARFAN ARZUBE REFAR TRADING S.A. refarfan@telconet.net AV. LUIS PLZA DARIN # 206 CALLEJON D 2691387 DIVERSOS PARA EL CONSUMIDOR,
FRENTE A HOGAR SAN JOSE 2691387 IMPORTACIONES
DISTRIBUIDORA ROBERTO BAQUERIZO MORENO 1119 Y 9 DE IMPORTACION Y DISTRIBUCION DE GRANOS Y
210 ROBERTO EFRAIN FARFAN JAIME DISROBERT CIA. LTDA." OCTUBRE EDIFICIO PLAZA PISO 09 2566212 ESPECIES
OFICINA 905 2304807
MIGUEL H. ALCIVAR Y VICTOR HUGO
211 CLEMENCIA ALEXANDRA FEBRES-CORDERO CUEVA RECEPCAR S.A. valyban@interactive.net.ec SICOURET EDIF. TORRES DEL NORTE B 2687449 COMERCIALIZACION DE BANANO
OFIC. 704 PISO 7 2687448
ECUATORIANA DE SAL Y
FEBRES-CORDERO PRODUCCION DE SAL PARA CONSUMO
212 NICOLAS RIBADENEIRA PRODUCTOS QUIMICOS C.A. (|  tgomez@ecuasal.com 10 DE AGOSTO # 103 Y MALECON P. 10 2320051 HUMANO & INDUSTRIAL
ECUASAL ) EDIF. VALRA 2325666
- . CULTIVO Y EXPORTACION DE FRUTAS
213 GALO FERNANDEZ BRIONES AGROPRISMA S.A. jsuriaga@lefruit.com AV FRANCISCO DE ORELLANA EDIF. 2681899 TROPICALES
PORTA PISO 11 OFIC. 3 Y4 2681799
VENTA DE ALIMENTOS EN TIENDAS DE
214 MINERVA FERNANDEZ DE CARCHI CARBAQ S.A. CIRCUNVALACION SUR 401 Y DIAGONAL ABARROTES
(URDESA CENTRAL) 2883342
CAMARONERA FUERTE .
215 MANUEL FERNANDEZ HINGTON HOVAL S A ROYAMAR districel@easynet.net.ec | GENERAL ROBLE # 415 £/ FCO. SEGURA 2343168 CAPTURA DE CAMARON
Y ESTRADA COELLO 2440380
) . IMPORTACION EXPORTACION Y DISTRIBUCION
216 EUGENIO DE JESUS FERNANDEZ ZAMBRANO AVICOLA FERNANDEZ S.A. vifer_f@hotmail.com 2297039 DE PRODUCTOS CARNICOS. AVES
LOS RIOS 1731 Y PEDRO PABLO GOMEZ 2297056
PRESTACION DE SERVICIOS DE SEGUROS
MARIO FIORE ORELLANA << | -
217 MARIO FIORE ORELLANA DIVETRO o> divetro@jupiter.espoltel.net | UrPESA CENTRAL AV PRIMERA # 1229 Y 2382783 AJUSTADORES DE SINIESTROS. PRODUCCION
LAURELES 2385765 DE AGUA
AGROINDUSTRIAL Y
. . COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
218 MIGUEL EDMUNDO FITZ PATRICK PITCAIRN GANADERA RIQUIRACA S.A. | miguelfp@qualitatiowe.com | galSAMOS SUR 110 Y VICTOR EMILIO 2886319 AGRICOLAS.
AGRIRACA ESTRADA CIUDADELA URDESA 2886380
219 RICARDO FLORES GAMES CIA.AGRICOLA DEL GUAYAS JORGEMPC"ES;ZSCS'\‘C%'msiOL YLAS 2881237 0 EXPORTADORA DE BANANO
220 RICARDO FLORES GAMES BRUNDICORPI S.A. AV.J. PEREZ Cﬁgmﬁg 510 Y AV. LAS 2887476 0 EXPORTADORA DE BANANO
LUIS EDUARDO FORNELL COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
221 LUIS EDUARDO FORNELL POTES POTES << ANFOR >> AV.J.T.MARENGO KM.3.5 (BODEGA MARI 2242220 AGRICOLAS. (ARROZ AL POR MAYOR Y MENOR)
BOS)BODEGA 23 2242220
222 ENRIQUE FOSSIL BAQUERIZO REILET AV. 9 DE OCTUBRE #416 Y CHILE ED. 2301169 2301169 EXPORTACION DE BANANO

CITIBANK P. 8 OF. 801
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NICOLAS HERACLIO FRANCO

123 NICOLAS HERACLIO FRANCO HUAYAMABE AT AMABE BASTION POPULAR MZ 738 BLOQUE 3 V VENTA AL POR MAYOR DE BANANO
2116367
INDUSTRIALIZACION Y COMERCIALIZACION DE
124 JORGE FRANCO MONTERO MACROCOSMO S.A. CHILE ENTRE AZUAY Y PINO ROCA C C 2444954 R OBUCTOS LACTEGS
CENTRO SUR LOCAL 17 2445266
INALSUIZA INDUSTRIA CULTIVO Y COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
125 BERNHARD EMIL FREIPEREZ ALIMENTICIA SUIZA S.A. 0 AGRICOLAS
AV TANCA MARENGO KM. 1.8 2681960
ALIMENTOS EL SABOR CIA
126 LUIS ALFONSO FREIRE MEDINA oA AV. DEL EJERCITO # 1118 Y CLEMENTE 2324487 COMERCIALIZACION DE ESPECIES Y GRANOS
BALLEN 2324507
127 KANJI FURUKI IWAMURA VERANERA CIA LTDA Kkfuruki@veranera.com AV. J. T. MARENGO KM. 2.5 C. C. 2241386 VENTA DE INSUMOS AVICOLAS
DICENTRO PLANTA ALTA OF. 8 2241768
CORPORACION
128 ROBERTO GABELA ARIAS EMPRESARIAL ECUATORIANA |  rgabela@winintersa.com AGUIRRE # 800 Y P. CARBO 2401075 2419618 'M;ggﬁaﬂgl’:‘)zﬁ'gﬁgﬁgzg K/?“gg Y
SALVADOR ELOY GALAN
129 SALVADOR ELOY GALAN HANNA HANNA << COMERCIAL DISTRIBUCION DE ;I:C;lDVUOCTOS DE cosumo
GALAN >> CDLA. EL RECREO MZ 318 V. 17 2672004
130 LUIS AUGUSTO GALLARDO ROMAN CABACHI S. A. SIEMBRA Y CULTIVO DE CAMARONES.
P.MONCAYO 704 Y QUISQUIS P-8 OF-812 2308870
GARCIA & VELEZ EQUIPOS
131 JORGE ENRIQUE GARCIA AGUILAR AGROINDUSTRIALES S.A. ganela@jupiter.espoltel.net | cpiA. ADACE CALLE C N° 103 ENTRE LA 2285124 COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS AVICOLAS
GARVELSA ONA. Y LA 11VA. 2281953
DISTRIBUIDORA GARCIA DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION DE
132 FELIX GARCIA CORDOVA ALAVA S.A. DISGALA agrofarma_af@latinmail.com PRODUCTOS DE USO HUMANO Y VETERINARIO
CDLA.LA GARZOTA MZ.96 V.4 2275290
PROVEEDORA DE BUQUES Y/
133 CARLOS MARIO GARCIA DE LA PAZ CAMARONERAS PROBUCAM |  magarpaz@telconet.net | caLLE 1ERA. GRAL FRANCISOC ROBLES 2338191 O A oG oPueTos
S-A BARRIO CUBA 2443602
IMPORTACION DE PRODUCTOS AGRICOLAS E
134 VERONICA BEATRIZ GARCIA JAIME OPENWORK S.A. saratama@porta.net COLOMBIA Y ANTEPARA BLOQUE 3 INDUSTRIALES EN LAS RAMAS
DPTO. 513 2371362 ALIMENTICIAS, METALMECANICA Y TEXTIL.
135 JORGE JULIAN GARCIA MIRANDA SUMESA S.A Ireyes@sumesa.com.ec 2100404 INDUSTRIA ALIMENTICIA
VIA A DAULE KM 11 1/2 2101100
MILTON BOLIVAR GARCIA
136 MILTON BOLIVAR GARCIA MONGE MONGE << COMERCIAL 2893180 DISTRIBUCION DE PRODUCTOS INALECSA
GARCIA >> KM.16 5 VIA DAULE (EN INALECSA) 2893355
PROCESADORA Y
137 NANCY GARCIA RONQUILLO PESQUERA DEL SUR C.A. V. E. ESTRADA # 615 E/FICUS Y AV. LAS 2388349 COMERCIALIZACION DE MARISCOS
PESCA SUR MONJAS 2388349
138 NANCY GARCIA RONQUILLO GARCIVEL S.A. pescasur@telconet.net V.E.ESTRADA 615 E/FICUS Y LAS 2388349 FABRICACION ¥ E;“;Zz;g%'o“ DE HARINA DE
MONJAS 2388349 :
139 PETER GECOGSON CAMARONERA DELI S.A amarina@telconet.net C.BALLEN 509 E/ESCOBEDO Y BOYACA 2322152 R e S R s
P-3 2320409
140 ALEJANDRO VICENTE GILABERT MAWYIN BREW S.A. director@asoteca.org 2250986 VENTA AL DETALLE DE HELADOS
KM. 6 1/2 A. JUAN TANCA MARENGO 2250986
141 CRUZ AMADA GODOY RUIZ COMERCIALIZADORA COILE ilegye@impsat.net.ec 2309610 COMERC'A'XﬁMCI'EO’\l%gE;RODUCTOS
CDLA.ALAMOS MZ. K S. 20 2289731
DISTRIBUCION DE SUMINISTROS DE
ANAT GOLDI ALTMAN onsO4@hotmail. | LOCAL 2 URB. BOSQUES DEL SALADO PASTELERIAS Y ELABORACION Y
142 ANAT GOLDENBERG ALTMAN << SWEET EXPRESSIONS >> com DIAGONAL AL TEMPLO DE LOS 2687478 CAPACITACION DE PRODUCTOS DE
MORMONES 2887478 ASTEI ERIA Y CHOCOI ATERIA
MARCO ANTONIO GOMEZ <<
143 MARCO ANTONIO GOMEZ PANADERIA PAN COLOMBIA 2401267 PANADERIA
>> MACHALA # 518 Y PADRE SOLANO 2401267
o manuelperez420@hotmail.co VENTAS AL POR MAYOR DE ALIMENTOS EN
144 JESUS ALONSO GOMEZ CASTARO OLEOSA S.A. = CDLA. ALBORADA 10MA. ETAPA MZ. 211 2257200 ealisivs
VILLA 7 2248840
BEATRIZ ELENA GOMEZ
145 BEATRIZ ELENA GOMEZ DUQUE DUQUE << EL ANTOJO CON ALEJO LASCANO # 1310 Y JOSE PANADERIA Y PASTELERIA
SABOR COLOMBIANO >> MASCOTE. 97156329
PABLO ANIBAL GOMEZ PRESTACION DE SERVICIOS AGRICOLAS Y
fmcect
146 PABLO ANIBAL GOMEZ NEVAREZ NevARE o ez _net Ciudadel Mz 6 villa 27 Calle B 2393252 CUMICOS,
entre la Sta y la 4ta. 2393652

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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Como se puede observar en la tabla anterior, se detallan un total de 386
empresas que en la actualidad en la ciudad de Guayaquil requieren de
manera urgente el recubrimiento para sus pisos, ademas en las tablas
pegadas, se puede encontrar informacion de suma importancia sobre estas

empresas, como por ejemplo el RUC, direccién y razon social.

Porque piden el recubrimiento:
¢, Cual es la necesidad?

Por la gran cantidad de productos alimenticios que producen estas
empresas, se ven en la obligacion de implementar los pisos industriales, ya
que estos les aseguran un buen desempefio de las actividades productivas,
se evitaran sanciones de parte de las autoridades correspondientes, asi
como podran ofrecer productos elaborados de manera higiénica y
acoplandose a las Buenas Practicas Manufactureras, lo cual les permitira ser
mas competitivos en el mercado.

¢,Como pedirian el producto?

Gréafico 1 Microsegmentacién empresas alimenticias

Psicografica:
Empresas
modernas
Demografica: | Queserigenalas
normas legales y | Conductual:
Empresas
de salud Buscan un benefi-

productoras de
alimentos

cio para la produc-
cion de alimentos
y bebidas

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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Perfil de consumidores: Las empresas productoras de alimentos y otros
productos, con la nueva politica impuesta de implementar en sus respectivas
empresas los pisos industriales, requerirdn de los servicios de una
organizacion que les provea este producto. Por lo tanto, la empresa
TOBRISA tiene la oportunidad de ofrecer el recubrimiento para pisos, debido
a que ha identificado, que son varias las empresas productoras de alimentos
en la ciudad de Guayaquil que les puede ofrecer este producto, ya que lo
requieren de suma urgencia para poder seguir con la produccién de

multiples bienes.
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Tabla 2 Tabla de empresas farmacéuticas que deben aplicar la (BPM)

Empresas Farcmacéuticas

FARMAYALA
1 AYALA PHARMACEUTICAL KM. 2.5 VIA DURAN BOLICHE (AL PIE DE
MAURICIO RAUL| SALCEDO COMPANY S. A. mayala@farmayala.com LOS RIELES DEL TREN) 2815910 LABORATORIOS FARMACEUTICOS
AV. 10 DE AGOSTO # 1112 E/. PIO
2 SUAREZ| TOMAS ALBERTO SUAREZ MONTUFAR Y PEDRO MONCAYO (A UN VENTA DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS Y
TOMAS ALBERTO CEPEDA CEPEDA tomas_suarez @hotmail.com COSTADO DEL _PARQUE VICTORIA) 2514559 2360334 CONSTRUCCION
MERCEDES MARIA
LEONOR DAPELO
3 ROSSIGNOLI VDA. DE
MERCEDES MARIA DAPELO GONZALEZ( |orena. josgm.co| nor.temosqL oratorios [KM. 3.5 AV. C. JULIO. AROSEMENA VIA FABRICACION Y DISTRIBUCION DE PRODUCTOS
LEONOR ROSSIGNOLI| <<LABORATORIOS GM>> m| gm.com DAULE AL LADO DE TOYOCOSTA 2201905 FARMACEUTICOS
4 OCHOA AV. 10 DE AGOSTO # 105 Y MALECON IMPORTACION DE PRODUCTOS
OSWALDO EFREN ESPINOZA COMERCIOSA S.A.| paola.toscanini@comerciosa.com| EDIF. VALRA PISO 11 OFIC. 1 2326716 FARMACEUTICOS
AV. JUAN TANCA MARENGO Y JOAQUIN
5 JOSE RUBEN AGUINAGA ORRANTIA EDIF. EXECUTIVE CENTER VENTA AL POR MAYOR DE PRODUCTOS
RAMIRO! ECHANIQUE ROEMMERS S. A. pespinosa@roemmers.com.ec PISO 3 OFIC. 309 22508734/ FARMACEUTICOS Y MEDICINALES
6 GOMEZ[ MERCANTIL COMPAMED JOSE MASCOTE 1030 VELEZ EDIF. IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA DE
FATIMA POLLYANNA ROSALES CIA. LTDA. com| medicopharmal@hotmail.com DON LUCHO PISO 01 OFICINA 101 2375133 PRODUCTOS FARMACEUTICOS.
CDLA. URDESA CENTRAL AV. VICTOR
EMILIO ESTRADA # 404 Y DATILES EDIF.
7 EL PARTENON PISO 3 (FRENTE A CAFE
ALVARADO VALDEZ ENTREGAR LOS DOCUMENTOS VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE
HECTOR EDISON SOLARTE PHARMA1 | hectoralvarado2000@yahoo.com.mx AL GUARDIA) 2386738 PRODUCTOS FARMACEUTICOS Y MEDICINALES
KM. 4.5 AV. JUAN TANCA MARENGO
8 (FRENTE AL COLEGIO MARTHA DE FABRICANTES Y DISTRIBUIDORE DE
ESTHER UBALDA| TOUMA PRIETO INPROFARM S. A. Esther. Touma@uba.ec Esther. Touma@inprofarmsa.com ROLDOS) 2253904 PRODUCTOS DE CONSUMO Y FARMACEUTICOS
FOREVER LIVING VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS
9 VIMBELA PRODUCTOS DEL| CDLA. URDESA CENTRAL AV. LAS FARMACEUTICOS Y MEDICINALES,
MARIANITA BOZANO! ECUADOR S.A. mvimbela@flpecuador.com| acriollo@flpecuador.com LOMAS # 215 Y CALLE PRIMERA 2886637 COSMETICOS Y ARTICULOS DE TOCADOR.
10 HINOJOSA ADELFO HERNANDO CDLA. LA PRADERA IMZ. C-2B V. 8 COMPRA-VENTAS DE PRODUCTOS
ADELFO HERNANDO GALARZA HINOJOSA GALARZA| ahgrepresentaciones @hotmail.com) FRENTE AL FRIGORIFICO SAN LUIS 2496954 FARMACEUTICOS.
CDLA. ACUARELA DEL RIO AV. FABRICACION DE PRODUCTOS
ANTONIO PARRA MZ. 1183 SOLAR 2 FARMACEUTICOS PARA USO VETERINARIO,
11 EDIF. CHEMICAL PHARM(PASANDO LA SEAN GENERICOS O DE MARCA REGISTRADA,
ENRIQUE PEREZ]| CHEMICAL PHARM DEL FERIA DEL JEAN JUNTO AL EDIF. DE VENTA AL PUBLICO EN GENERAL O
MARCELINO BRIONES ECUADOR C. LTDA eneral@chemicalpharm.com a_gerencia@chemicalpharm.com AGROPRODUZCA) 2248368 2277379 REGLAMENTADA POR L
CDLA. URDESA CENTRAL CALLE
12 VARGAS QUINTA B #206 E/. BALSAMOS Y INMOBILIARIA, COMERCIALIZACION DE
DIFILO ENRIQUE PAZZOS DIENVAPA C. A. CEDROS 2884555 PRODUCTOS FARMACEUTICOS
KM. 9.5 VIA A DAULE DETRAS DEL C.C.
PASEO SHOPPING LABORATORIOS
13 GF(PORTON GRIS ENTRANDO POR
GALO FLAVIO FRANCO DESTACAMENTO # 6 DE COMISION DE
FRANCO| VALAREZO (LABORATORIO TRANSITO AVANZAR 100 METROS Y VENTA AL POR MAYOR DE PRODUCTOS
GALO FLAVIO VALAREZO! G.F) gfrancovalarezo@yahoo.es laboratoriogf@yahoo.es VIRAR A LA DERECHA) 2110441 42441089 FARMACEUTICOS Y MEDICINALES.
REPRESENTACIONES
14 JULIO CESAR OCARA FARMACEUTICAS| milena.navarrete@GRUPODIFARE.C| URB. SANTA LEONOR MZ. 6 V. 17 042289500 ext. DISTRIBUIDOR DE PRODUCTOS
ANTONIO! MOREIRA REPFARM S.A. oM| juan.hidalgo@GRUPODIFARE.COM GRUPO DIFARE 2289500 4112 FARMACEUTICOS Y AGROQUIMICOS
COMPANIA IMPORTADORA CDLA. NUEVA KENNEDY CALLE
15 DE EQUIPOS Y NOVENA ESTE # 223 Y CALLE B (ATRAS
GONZAGA MATERIALES MEDICOS DE PATIOS DEL COLEGIO SIMON VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS
MARIA DE LOURDES BORJA! CIA.LTDA.CIMMED cimmed @GMAIL.COM| BOLIVAR) 2287848 FARMACEUTICOS Y MEDICINALES.
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16 CORAL| FARMACIA HOMEOPATICA URDESA CENTRAL CALLE 5TA #198 Y VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS
HERNANDO ROSERO HUMPREY'S mir tmail.com| CEDROS 2882130 FARMACEUTICOS Y MEDICINALES.
COOP. EL PARAISO DE LA FLOR DE
17 FAVIO CAVADIA BASTION MZ. 226 V. 10 BLOQUE 3 VIA
CAVADIA ALMENTERO << PERIMETRAL A 200 METROS DEL TUNEL COMPRA-VENTA DE PRODUCTOS
FAVIO ENRIQUE| ALMENTERO| FARMACIA MODELDOS >> FARMACIA MODEL 2 CERCA DE SUPAN 2150380 FARMACEUTICOS
18 CASTILLA LORENZO DE GARAICOA #1701 Y COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
MARIA ISABEL FASSIO RIMBY S. A. ia.comec ALCEDO ESQ. 2412257 FARMACEUTICOS
GILBERT
19 FEBRES-| SU FARMACIA SUFARM C. PADRE AGUIRRE #442 E/. GENERAL COMERCIALIZACION Y DISTRIBUCION DE
DELIA MARIA CORDERO LTDA. g_toala_sufarm@ymail.com) sufarm@HOTMAIL.COM CORDOVA Y ESCOBEDO 2308584 PRODUCTOS FARMACEUTICOS
DISTRIBUCION DE EQUIPOS MEDICOS,
20 VICENTE ALARCON PRODUCTOS ALIMENTICIOS, FARMACEUTICOS,
MARCELINO LOPEZ SAVIOLA S.A. cavaes1@hotmail.com| CUENCA # 2519 Y TUNGURAHUA 2361222 DE OFICINA Y LIMPIEZA
MING - CHENG
IMPORTACIONES |
21 EXPORTACIONES CALLE SUCRE # 214 E/. PEDRO CARBO
COMPARNIA LIMITADA Y PICHINCHA (COMERCIAL ESTRELLA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
KOO PO|  WAN CHONG MI.CHE.IM.EX AZUL) 2322275 FARMACEUTICOS
2 CDLA. LOS SAUCES Il MZ. F-113 V. 19 COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
JOSE HERNAN| DALGO MANZO|  IMDIPROM FARMA S.A.| luis_felipezambrano@hotmail.com hdimdiprom@interactive.net.ec (FRENTE A LA FERIA DEL JEAN) 2232557 22443434 FARMACEUTICOS
23 BARRIO EL CENTENARIO CALLE E # 302
ORTEGA Y AV. DOMINGO COMIN FRENTE A LAS COMERIALIZACION DE PRODUCTOS
KATTY JECENIA GAROFALO IMPROHOSFAR S.A info@improhosfar.com vmolina@improhosfar.com BODEGAS DE MARATHON SPORTS. 2347401 FARMACEUTICOS
2 GUZHNAY COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
LUIS ALBERTO CULQUI DISFAGU S.A. disfagu@GMAIL.COM| LA HABANA # 201 Y GUATEMALA 2343349 FARMACEUTICOS
QUITO - KM. 7.5 AV. MANUEL CORDOVA
25 LESZCZ| LETERAGO DEL ECUADOR GALARZA FRENTE AL COLEGIO COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
DANIEL|  WEINSTOCK S.A. mpozo@LETERAGO.COMEC dleszcz@LETERAGO.COM.EC FRANCES 22350255 2690016 FARMACEUTICOS Y AFINES
VIA A LA COSTA CDLA. PUERTO AZUL
26 GARCIA[ CATALINA APOLINARIO E MZ. 232 (F2A) SOLAR 47 (ATRAS DE LA IMPORTACION Y ELABORACION DE
XAVIER FELIX] ORELLANA HIJOS S.A.| drxavierg psa.comec|drxaviergarcia. medicapsa@gmail.com IGLESIA) 2873696 PRODUCTOS FARMACEUTICOS
CORPORACION
27 COMERCIAL LEE & LEE ESMERALDAS #500 Y LUIS URDANETA IMPORTACION DE PRODUCTOS
JUNG LIM LEE LEE CIA.LTDA.[  ccleeg@CABLEMODEM.COM.EC lyaguana@hecadu.com.ec PISO 1 2283659 FARMACEUTICOS
FARMASERVICIO S.A.
28 ORELLANA FARMACEUTICA Y XIMENA # 306 Y ALEJO LASCANO EDIF. VENTA AL POR MAYOR DE PRODUCTOS
EUCEBIO AGAPITO! MENDEZ SERVICIO adrymi_r@hotmail.com| EL TREBOL VERDE PB. 2305263 (04) - 2349673 FARMACEUTICOS Y MEDICINALES.
CDLA. KENNEDY NORTE VICTOR HUGO
29 ESCALA Y LUIS ORRANTIA MZ. 808 VENTA DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS Y
NELSON RODRIGO| RAMOS LABRA ARIFARMA S.A. arifarma@hotmail.com| nelramlab@yahoo.es SOLAR 8 2683024 6006487 EQUIPOS MEDICOS
CDLA. KENNEDY NORTE AV. NAHIM
30 PSICOFARMA DEL ISAIAS MZ. 502 SOLAR 27-28|
GONZALEZ] ECUADOR S.A. | abrahamgonzalez @psicofarma.com CONDOMINIO PSICOFARMA PISO IMPORTADOR Y COMERCIALIZACION DE
ABRAHAM SANCHEZ PSICODELCU| m anievillavicencio@live.com|  1(ATRAS DEL HOTEL HILTON COLON) 6043965 PRODUCTOS FARMACEUTICOS
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VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE

31 CASTRO PRODUCTOS FARMACEUTICOS E INSUMOS
PABLO EMILIO! MENDOZA ZELKRO S.A ZELKROSA@HOTMAIL.es| pablocastromendoza@hotmail.com LIZARDO GARCIA # 3210 Y AZUAY 2580348, MEDICOS
2 GARCIA ESCOBEDO # 915 Y VICTOR MANUEL VENTA DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS Y
MARIA DEL PILAR|[ VILLAVICENCIO GENINDUSTRIAL S.A. j.rosado.j@hotmail.com RENDON EDIF. S/N PISO 5 2238253 MEDICINALES

AV. FRANCISCO DE ORELLANA EDIF.
33 TORRES| LABORATORIOS LA SANTE WORLD TRADE CENTER TORRE B PISO 3 COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
PEDRO PABLO MUNOZ| COMPARNIA LIMITADA! pedro.torres @lasante.com.ec gabriela.to \te.com.ec OFIC. 328 2630084 FARMACEUTICOS

WASHINGTON ALFREDO

34 WASHINGTON RAMOS MACIAS << ONCO LUIS VERNAZA 603 E/. CARCHI'Y VENTA AL POR MAYOR DE PRODUCTOS
ALFREDO|RAMOS MACIAS FHARMA >> alfredo_ramos @hotmail.es TUNGURAHUA! 2294006 FARMACEUTICOS

CDLA. KENNEDY NORTE AVE. ORRANTIA

5 CORNEJO Y VICTOR A. ESCALADA ESQ.
ROJAS PISO EDIF. BETHANIA (ATRAS DE MI VENTA AL POR MAYOR DE PRODUCTOS
TYRON RODOLFO| RIVADENEIRA SALUPHARMA S.A. salupharma@gye.satnet.net graceburgos @hotmail.com JUGUETERIA) 2680036 FARMACEUTICOS Y MEDICINALES
% CASAL CDLA. KENNEDY NORTE MZ. 808 VILLA VENTA AL POR MAYOR DE PRODUCTOS
ANDREA MARIA AGUIRRE JRCPHARMA S.A. andrea.casal@jrcpharma.com) javier.reyes@jrcpharma.com 12 2681666, FARMACEUTICOS Y MEDICINALES
37 CORDEBO KM. 5.5 AV. JUAN TANCA MARENGO DISTRIBUCION DE PRODUCTOS
FRANCISCO XAVIER CEDENO OMNIFARMA S.A. feordero@ROCNARF.COM| cvera@ROCNARF.COM JUNTO AL IESS 2286882 FARMACEUTICOS Y MEDICINALES

CDLA. NAVAL NORTE MZ. 1V. 6
38 BAUS LUIS ALFONSO BAUS (DIAGONAL A MI COMISARIATO FRENTE VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS
LUIS ALFONSO! VALVERDE VALVERDE luis_baus@YAHOO.COM| AL COLISEO VOLTAIRE PALADINES) 2281623 FARMACEUTICOS, MEDICINALES
VENTA LA POR MENOR DE PRODUCTOS
39 MAGALX ARACELY VEGA FARMACEUTICOS/VENTA AL POR MENOR DE
NUNEZ << FARMACIA PORTETE #5607 Y LA 29 AVA. (JUNTO AL OTROS PRODUCTOS FARMACEUTICOS,
MAGALY ARACELY| VEGA NUNEZ| KEYLA >> julioivan7901@hotmeil.com| BANCO DE GUAYAQUIL) 2466228 MEDICINALES Y DE ASEO.
FARMACEUTICOS Y AFINES/VENTA AL POR
40 PLAZA MARIA BOLIVIA PLAZA LA 25AVA. Y LA G. ESQUINA FARMACIA MENOR DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS Y
MARIA BOLIVIA! QUINTERO QUINTERO ingllemos @hotmail.com| farmny@hotmail.com| NUEVA YULEISI (ENTRANDO POR LA 25) 2842699 MEDICINALES.
KETTY SUZI CORONEL FARMACEUTICOS Y AFINES/VENTA AL POR
41 CORONEL BRAVO << FARMACIA MENOR DE OTROS PRODUCTOS
KETTY Suzi BRAVO LUZMILLA >> AYACUCHO # 2608 Y A. MARIN 2366380, FARMACEUTICOS, MEDICINALES Y DE ASEO.

IVAN WILSON RODRIGUEZ GUERRERO MARTINEZ E/. CALLE F Y LA
42 RODRIGUEZ|ESPINOZA "FARMACIA SOL G (ENTRAR POR EL CUERPO DE VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS
IVAN WILSON ESPINOZA Y CIELO ivanw re1971@hotmail.com| BOMBEROS) 2580733 FARMACEUTICOS Y MEDICINALES
43 RAMON ISRAEL LARA GUASMO NORTE COOPERATIVA RIO VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS
RAMON ISRAEL|LARA MENDOZA MENDOZA GUAYAS MZ. 25 SOLAR 2 2498690 FARMACEUTICOS Y MEDICINALES

CDLA. PARAISO AV. MODESTO LUQUE

RIVADENEIRA Y AV. PERIMETRAL MZ. 316
44 V. 11 BLOQUE 6 (FARMACIA FARMACEUTICOS Y AFINES/VENTA AL POR
MARTINEZ| CARLOS MARLON COMUNITARIA MILAGROS CERCA DEL MENOR DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS Y
CARLOS MARLON! SANCHEZ]| MARTINEZ SANCHEZ| HOTEL CANAVERAL) 2150142, 2259851 MEDICINALES.

KM. 27 VIA PERIMETRAL CDLA. COLINAS

DE LA FLORIDA MZ # 431 SOLAR 4

45 FARMACIA COMUNITARIA ROXANNE
SANCHEZ| ANNE MARIA SANCHEZ (CERCA DE LA ESTACION DE LA LINEA VENTA AL POR MENOR DE OTROS PRODUCTOS
ANNE MARIA CERVANTES CERVANTES ar il.com| 112). 2265266 FARMACEUTICOS, MEDICINALES Y DE ASEO.
46 RAMONA GANCHOZO! RAMONA MERCEDES GOMEZ RENDON # 4913 E/. LA 26AVA. Y VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS
MERCEDES ALAVA GANCHOZO ALAVA LA 27AVA. 2461438, FARMACEUTICOS Y MEDICINALES
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LILA CELESTE ROSADO

a7 ROSADO CAIDEDO << FARMACIA CDLA. LA ALBORADA XETAPA MZ. 413 V. VENTA AL POR MENOR DE OTROS PRODUCTOS
LILA CELESTE CAICEDO OMNI SALUD >> lladeluces @hotmail.com| 18 2232116 FARMACEUTICOS, MEDICINALES Y DE ASEO
48 ARNAO JUANA BENILDA ARNAO VENTA AL POR MENOR DE OTROS PRODUCTOS
JUANA BENILDA RAMIREZ]| RAMIREZ] C.C.Garzocentro Local 206 2243117 FARMACEUTICOS, MEDICINALES Y DE ASEO
49 PIGUAVE PEDRO EDMUNDO AV. 6 DE MARZO # 1311 E/. PEDRO VENTA AL POR MENOR DE OTROS PRODUCTOS
PEDRO EDMUNDO BURGOS PIGUAVE BURGOS peter_farmalat@hotmail.com PABLO GOMEZ Y ALCEDO 2411386 FARMACEUTICOS, MEDICINALES Y DE ASEO
AV. JUAN TANCA MARENGO LOTIZACION
50 CHOQUE JHONY JOSE CHOQUE STA. ADRIANA MZ. 9 SOLAR 26 (DETRAS VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS
JHONY JOSE PINCAY PINCAY otasi@INTERACTIV E.NET.EC DEL IEES) 2266484 FARMACEUTICOS
KM. 6.5 AV. JUAN TANCA MARENGO
LOTIZACION SANTA ADRIANA MZ. 9
SOLAR 26 (EN COMPANIA OTASI
1 ENTRANDO POR FRENO SEGURO Y A LA FARMACEUTICOS Y AFINEZ
ALTURA DE ADITEC A MANO IZQUIERDA
NURI BARTOLA LOOR DOS CUADRAS PUERTAS NEGRAS
NURI BARTOLA| LOOR PONCE PONCE << OTASI >> Otasi@INTERACTIVE NET.EC PINTADO DE VERDE Y AMARILLO) 2650207
MARIA ANTONIETA LUIS URDANETA # 1403 E/. GARCIA
52 SERRANO SERRANO GOMEZ << MORENO Y AV. DEL EJERCITO (FRENTE A VENTA AL POR MENOR DE OTROS PRODUCTOS
MARIA ANTONIETA GOMEZ| FARMACIA UNIVERSAL >> jorgeuniversal400@hotmail.com CLINICA MODERNA) 2392272 FARMACEUTICOS, MEDICINALES Y DE ASEO.
CONSTANTINO MENDOZA Y CALLE
53 48AVA. FARMACIA V ALEGRIA (CASA DE
MARIA VIRGINIA LOOR DOS PISOS COLOR BANCO CON VENTA AL POR MENOR DE OTROS PRODUCTOS
MARIA VIRGINIA| LOOR CASTRO! CASTRO loor-castro@hotmail.com| CELESTE) 2847761 FARMACEUTICOS, MEDICINALES Y DE ASEO
MERCY JANET REYES
54 JARA << LISSETT| VENTA AL POR MENOR DE OTROS PRODUCTOS
MERCY JANET] REYES JARA DENISSE >> FLORIDA NORTE MZ 403 SOLAR 27 2261994 FARMACEUTICOS, MEDICINALES Y DE ASEO
VENTA AL POR MAYOR DE PRODUCTOS
55 FARMACEUTICOS Y MEDICINALES
CRISTALIA DEL ECUADOR MANUEL GALECIO #231 E/. XIMENA Y FABRICACION DE PRODUCTOS
ERNESTO FABIAN| ROVAYO VERA S.A.|mayrac@ingemedicadelecuador.com| BOYACA 2303185 FARMACEUTICOS
56 JULIO CESAR OCARNA veronica.carpio@GRUPODIFARE.CO URB. SANTA LEONOR MZ. 6 V. 17 GRUPO COMPRA VENTA DE PRODUCTOS
ANTONIO MOREIRA DROMAYOR S.A. M| juan.hidalgo@ GRUPODIFARE.COM DIFARE 2289500 FARMACEUTICOS
FABRICACION DE PRODUCTOS
FARMACEUTICOS PARA USO HUMANO, SEAN
57 LABORATORIO LAZAR AV. 9 DE OCTUBRE # 1904 E/. GENERICOS O DE MARCA REGISTRADA, DE
GUSTAVO CESAR OCHOA ECUADOR S.A. ESMERALDAS Y LOS RIOS EDIF. FLORIDA VENTA AL PUBLICO EN GENERAL O
FRANCISCO VALDIVIESO LAZARECSA gochoa@lazarecuador.com ezambrano@lazarecuador.com PISO 6 OFIC. 602 2285582 REGLAMENTADA POR LAS AU
58 . ECUAFARMACIAS & | veronica.carpio@GRUPODIFARE.CO URB. SANTA LEONOR MZ. 6 \{ 17 EN LA
ELIAS ALBERTO| MINO LUCERO ASOCIADOS S.A. M| diana.andrade@grupodifare.com COMPANIA DIFARE 2289500 (04) - 2305264 VENTA DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS
LABORATORIOS FABRICACION DE PRODUCTOS
59 PINO! PORTUGAL S.A. CDLA. BELLAVISTA MZ. 25 SOLAR 6 FARMACEUTICOS PARA USO HUMANO SEAN
ADELA VICTORIA CARRANZA PORTULABSA scarlettif@hotmail.com (JUNTO A PELUQUERIA) 2205229 42220019 GENERICOS O DE MARCA REGISTRADA
GILBERT GLOBAL
60 GUILLERMO GILBERT] BUSINESS S. A. CDLA. LOS SAMANES | ETAPA MZ. 137 V. COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
EDUARDO BAMBINO DISGILBERT| gilbertglobalbusiness @yahoo.com| 6 (LETRERO DE LA EMPRESA) 2212626 FARMACEUTICOS
61 BAQUERIZO MORENO # 823 Y JUNIN EDIF. VENTA AL POR MAYOR DE PRODUCTOS
RAJESH RAMCHAND MOTWANI ESKEGROUP S.A. recepcion@eske.ec info@eske.ec COMPUCENTRO PISO 1 2305918 FARMACEUTICOS
62 ROBERTO ARTURO ESMERALDAS # 2818 E/. CALICUCHIMA Y VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE
ROBERTO ARTURO| COELLO FLOR COELLO FLOR jveoello@hotmail.com MALDONADO 2455301 PRODUCTOS FARMACEUTICOS Y MEDICINALES.
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BAQUERIZO MORENO # 823 Y JUNIN EDIF.

VENTA AL POR MAYOR DE PRODUCTOS

63 |RaJESH RAMCHAND MOTWANI BAXLEYGROUP S.A. info@eske.ec SIN P.1 2305918 FARMACEUTICOS Y MEDICINALES.
FABRICACION DE PRODUCTOS
FARMACEUTICOS PARA USO HUMANO, SEAN
64 GENERICOS O DE MARCA REGISTRADA, DE
RAMCHAND, BAQUERIZO MORENO # 823 Y JUNIN PISO VENTA AL PUBLICO EN GENERAL O
RAJESH MOTWANI HERCOMSA S.A. info@eske.ec 1 2305918 REGLAMENTADA
ISABEL DE LAS COOP. GUASMO LIBRE AV. PENDOLA Y
65 ISABEL DE LAS BUSTOS MERCEDES BUSTOS DOMINGO COMIN MZ 1 SOLAR 6 (FRENTE VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS
MERCEDES MOLINA MOLINA A LA COOP. ADUANERA) 2507151, FARMACEUTICOS Y MEDICINALES
CDLA. LA ALBORADA XI MZ. 12- 27 SOLAR
o6 1-4 HOSPITAL CLINICA KENNEDY SERVICIO DE ATENCION A PACIENTES DE
ALBORADA TORRE NORTE PISO 5 OFIC. REUMATOLOGIA Y REHABILITACIO. COMPRA Y
CARLOS RAMON| RIOS ACOSTA CERERS.A. cric com kpatino. cerer@gmail.com 509 2232400 VENTA DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS
FABRICACION DE PRODUCTOS
7 FARMACEUTICOS PARA USO HUMANO, SEAN
GENERICOS O DE MARCA REGISTRADA, DE
MARCOS RUBEN| _ORTIZ ARCOS LABMAC S.A. marcoortz123@YAHOOES| marco_ortiz123@HOTMAIL.COM| CDLA. BRISAS DEL RIO MZ. N-2 SOLAR 13 2645862, (04) - 2241272 VENTA AL PUBLICO EN GENERAL
LORENZO DE GARAYCOA # 3501 Y
68 PORTETE (FRENTE AL SINDICATO DE IMPORTACION Y COMERCIALIZACION DE
VICENTE RAUL| RUIZ VALENCIA BIGFAMILY S.A. bigfamily. i.com| _ christianmacias501@hotmail.com PACIFICTEL) 5108961, 2445801 PRODUCTOS FARMACEUTICOS
CDLA. NUEVA KENNEDY CALLE DECIMA VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE
69 E/. CALLE C Y CALLE D CONDOMINIO PRODUCTOS FARMACEUTICOS, INSUMOS Y
XAVIER ENRIQUE| CHICA FLORES GOLDYMAXS.A. goldymax_sa@YAHOO.COM MARIA JOSE OFIC. 2 2289540 (04) - 2295181 EQUIPOS MEDICOS
IMPORTADORA Y
70 SAQUISILI|  DISTRIBUIDORA SUVICA SUCRE # 1746 E/. LA 14AVA Y LA 15AVA DISTRIBUCION, COMPRA Y VENTA AL POR
MARGARITA CAYAMBE SA. gustavo802@hotmail.com| margoth_mch@hotmail.com (POR EL MALECON DEL SALADO) 2477860 MAYOR DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS
7 XAVIER FRANCISCO COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
XAVIER FRANCISCO| PEREZ GOMEZ] PEREZ GOMEZ| dipercand@hotmai.com MENDIBURO # 402 Y ESCOBEDO 2311070 2311150 FARMACEUTICOS
7 CASTILLO|  GALENOECUADOR CIA. CDLA. KENNEDY EDIF. WORLD TRADE VENTA Y DISTRIBUCION DE PRODUCTOS
NORMA ISABEL DONOSO LTDA.| priscillaj comco norma. castillo@lasante.com.co CENTER TORRE B PISO 3 OFIC. 325 2630084, FARMACEUTICOS
MARISOL
73 JACQUELINE IDROVO VENTA AL POR MAYOR DE PRODUCTOS
MERCEDES|  AVECILLAS ECODISTRIS.A. ecodistris@YAHOO.COM| TUNGURAHUA # 1535 Y AYACUCHO 2451226 FARMACEUTICOS
JAIME IGNACIO BURBANO
- PAREDES << BURPA
BURBANO LABORATORIO CDLA. ALBORADA VI ETAPA MZ. 628 V. 3( FABRICACION DE PRODUCTOS
JAIME_IGNACIO PAREDES FARMACEUTICO >> POR LOS TRANSFORMADORES) 2399716, FARMACEUTICOS PARA USO VETERINARIO
KM 7.5 VIA A DAULE COOP. PROSPERINA
AV. ONCEAVA # 504 (FRENTE A TEXTIL
SAN ANTONIO ENTAR POR LA
- GASOLINERA TERPEL SEGUIR RECTO 4
CUADRAS; DEL LADO DERECHO A MITAD
DE LA CUARTA CUADRA HAY UN PORTON
IMPEX EBAM VERDE FRENTE DEL LUGAR HAY 2 VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE
JORGE LUIS| CHONG ROMAN FARMAGROUP S.A. ceuevazimpex@gmai.com pernafe@hotmail.com TIENDAS) 2253461 PRODUCTOS FARMACEUTICOS Y MEDICINALES
AV. DE LAS AMERICAS Y COSME VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE
76 RODRIGUEZ] RENELLA EDIF. BUCANERO OFIC. 3 PRODUCTOS FARMACEUTICOS MEDICINALES Y
MARCOS ERNESTO ENCALADA PROVIMEDIC S.A. provimedi il.com| PLANTA ALTA 2293758 DE ASEO
7 CUEVA milena.navarrete@GRUPODFARE.C| VENTA AL POR MAYOR DE PRODUCTOS
CARLOS ENRIQUE GONZALEZ| DIFAL S.A. om| _javier.yeroi@GRUPODIFARE.COM|  URB. SANTA LEONOR MZ. 6 SOLAR 17 2289500 FARMACEUTICOS Y MEDICINALES
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LIZARDO GARCIA #4153A Y ORIENTE

ROSERO (JUNTO A RESTAURANTE CARNE Y VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE

78] CARLOS JAVIER ROMERO SOCOMPA S.A. javrosrom@hotmail com cjrosero@socompa.com.ec CARBON) 2583062 PRODUCTOS FARMACEUTICOS

VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE

MACERO PRODUCTOS FARMACEUTICOS Y EQUIPOS

79] KLEVER ANTONIO| MALDONADO PROKLINIC kmacero@proklinic.com CDLA. LOS ALAMOS NORTE MZ H22V. 1 6007675 MEDICOS
CDLA. ABEL GILBERT MZ. B27 S. 13 (A

ARGUELLO DOS CUADRAS DE FARMACIAS VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE

80] HECTOR DANIEL LOPEZ ONCOFARM S.A. oncofarm@yahoo.es COMUNITARIAS) 2808764 PRODUCTOS FARMACEUTICOS

DEMERA REINA ABEL PEDRO CARBO # 302 Y VICTOR MANUEL VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE

8 ABEL VICENTE| DEMERA REINA VICENTE abeldmera@hotmailcom RENDON 2-300051 PRODUCTOS FARMACEUTICOS

GONZALEZ VENTA AL POR MAYOR DE PRODUCTOS

82] JOSE FERNANDO TOBAR DICOYNE S.A. fermangonza@hotmai.com CDLA. SAN FELIPE MZ 158 V. 8 6039781 FARMACEUTICOS Y MEDICINALES

GAETE CDLA. LOS ALMEDROS MZ O V. 29 EDIF VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE

JUAN JOSE SALCEDO DISFASUR S.A. juangaetes@hotmailcom| satriany1985@hotmail.com SINPISO1 5100199 PRODUCTOS FARMACEUTICOS

TORGAY|  LABORATORIOS TOFIS KM 2 AV. CARLOS JULIO AROSEMENA FABRICACION DE PRODUCTOS

8 EDUARDO RAUL LECARO SA.|  miguelgalardo23@hotmai.com| (JUNTO A CELOPLAST) 2202949 FARMACEUTICOS

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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Porque piden el recubrimiento:
¢,Cuadl es la necesidad?

Las empresas e industrias dedicadas a la produccion de medicina, deben
contar con un espacio 6ptimo de produccién, que solo los epoxicos le
pueden garantizar, por lo tanto en vista de que varias de las empresas
dedicadas a la produccion de medicina, necesitan este recubrimiento, es una
ventaja para la empresa TOBRISA.

¢,Como pedirian el producto?

Gréafico 2Microsegmentacién empresas farmacéuticas

Psicografica:
o RS EATL S —
yrafics nas queserigen a
las leyes perti-
- nentes.

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Perfil del consumidor: Las empresas dedicadas a la producciéon de
farmacos que requieren los epoxicos de la empresa TOBRISA, tienen
aproximadamente 10 afios en el mercado, ofreciendo medicamentes para
diversas afecciones para los ciudadanos de la ciudad de Guayaquil y del
Ecuador en general.
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Tabla 3 Empresas de productos e higiene personal que deben aplicar las (BPM)

Empresas de productos de higiene y cuidado personal

. Nombre de representante : 2 g ] 0s 2 p . .
C0DIGO |eg£| Apellido Rep. Legal Razon Ssocial Direccion Teléfon 1 | Teléfono 2 Actividad Comercial
COLGATE PALMOLIVE DEL
ECUADOR SOCIEDAD KM. 165 VIA A DAULE (JUNTO A COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DE
! ORLANDO TENORIO DURAN ANONIMA INDUSTRIAL Y PLUMROSE) 3103300 HIGIENE BUCAL
COMERCIAL (SAIC)
IMPORTACION, EXPORTACION
KIMBERLY CLARK DEL MAPASINGUE ESTE CALLE 5TA'Y AV. ) ’
2 ANGEL DAVID MERA MEZA ECUADOR S A LAS AGUAS 2352250 COMERCIALIZACION, DE PRODUCTOS DE
' HIGIENE PERSONAL
JOHNSON &JOHNSONDEL  [URDENOR AV. RODRIGUEZ CHAVEZ PRODUCTOS DE CUIDADO
3 |GUILLERMO WASHINGTON CARCELEN AGURTO ECUADOR CONZALEZ 2599570 PERSONAL MEDICAVENTOS
FABRICANTES,COMERCIALIZACIO Y VENTAS AL
KM 15 VIA DAULE SIN AV. LUI ’
4 JULIETA VICTORIA CARCHILEON OTELO & FABELL S.A 5 UES U 2160000 22475658|POR MAYOR Y MENOR DE PRODUCTOS DE
CHIRIBOGA PASCUALES HIGIENE PERSONAL

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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Porque piden el recubrimiento:
¢,Cuadl es la necesidad?

Son un total de 4 empresas que se dedican a la produccion de varios
productos enfocados en la higiene y cuidado personal identificadas a las
cuales se les ofrecera el recubrimiento industrial, estas empresas necesitan
el epdxico, debido a que las leyes pertinentes buscan que las empresas
cumplan con todos los requerimientos necesarios que garanticen que sus

productos son de alta calidad.
¢,Como pedirian el producto?

Grafico 3 Microsegmentacion empresas de productos de cuidado e
higiene personal

Psicografica:

Empresas moder-

Demografica: nas que serigen a
las leyes perti-

Empresas nentes.

Dedicadas a pro-
duccion de

articulos de cuidado
e higiene personal

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Perfil del consumidor: Empresas dedicadas a la produccién de varios
productos de cuidado e higiene personal, de la ciudad de Guayaquil, que
tienen un aproximado de 7 afos de funcionamiento, y que en la actualidad
requieren de los recubrimientos industriales para poder desarrollar sus
actividades comerciales de la forma adecuada, cumpliendo con las (BPM).
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Tabla 4 Empresas de servicios de hospedaje que deben aplicar las (BPM)

Empresas de servicios de hospedaje

: Nombre de representante ; . . . . Iy . - ]
coDico Ieg:I Apellido Rep. Legal Razon Ssocial e-mail 1 Direccion Teléfon 1 Actividad Comercial
AV. FELIPE PEZO CAMPUSANO TERCER
1 RENATO ARNALDO GRANDA BRUZONE CONTINENTAL HOTEL S.A PASAJE # 32 N-O ATRAS DEL HOTEL SERVICIO DE HOSPEDAJE Y RESTAURANT
GREEN HOUSE
2 NICOLAS RAMON PERIBONIO GONZALEZ HOTEL ORO VERDE HOTELS nargas@propac.com.ec AVNUEVE Dllfllg;ELlfl?)RE Y GARCA 2646342 SERVICIO DE HOSPEDAJE Y RESTAURANT
3 EDUARDO CAMACHO COELLO CRAND HOT:';\GUAYAQWL ssalvador@propac.com.ec BOYACA 1615 Y CLEMENTE BALLEN 2646342 SERVICIO DE HOSPEDAJE Y RESTAURANT
LANDUNIS A (HOTEL CDLA VERNAZA NORTE AV. JOAQUIN
4 MANUEL ANTONIO KRONFLE KOZHAYA SHERAT@N) henry.cisneros@sheraton.com.ec |ORRANTIA'Y AV, JUAN TANCA MARENGO | 2082088 SERVICIOS DE HOSPEDAJE EN HOTELES
HOTEL SHERATON
5 ALICIA VERONICA RIPALDA BARRIGA HOTEL COLZNAGUAYAQW Itoala@hotmail.com KENNEDY NOER)EEOIVIRZEii/i,\‘A/-\\/ FRANCISCO 5103229 SERVICIOS DE HOSPEDAJE EN HOTELES
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Como se puede observar en la tabla anterior, se detallan un total de 5
empresas que ofrecen el servicio de hospedaje en la actualidad en la ciudad
de Guayaquil, y que requieren el epoxico para sus pisos, lo cual les permitira
realizar sus actividades de manera eficaz y eficiente, basandose en las
(BPM) impuestas por las entidades reguladoras pertinentes.

Porque piden el recubrimiento:
¢, Cual es la necesidad?

Las empresas que se dedican a ofrecer el servicio de hospedaje, en la
actualidad también tiene la obligacion de cumplir y contar con las
infraestructura acorde para poder ofrecer un mejor servicio a todos los
clientes que buscan estos lugares ya sean para descansar, 0 por un sin
namero de motivos mas, estas empresas de servicios de hospedaje también
deben regirse sobre las Buenas Practicas Manufactureras, lo cual les
aseguraran ofrecer un mejor servicio a todos sus clientes en el mercado.

¢,Como pedirian el producto?

Gréfico 4 Microsegmentacion empresas de servicio de hospedaje

Psicografica:

*Geografica:
Ciudad de Hoteles, que ofre-

Guayaquil Demografica: | SLCRUUCESS
tructura y servicio c d I
Empresas de calidad. QRcacEiR

Dedicadas a offes Buscan brindar un

cer el servicio de servicio optimo a
hospedaje. todos sus clientes.

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Perfil del consumidor: Las empresas dedicadas a ofrecer el servicio de
hospedaje, tienen un aproximado de entre 5 a mas afios en el mercado, estan
catalogados como lugares de 3,4 y 5 estrellas, y actualmente para cumplir con las

(BPM), necesitan contar con una infraestructura adecuada.
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Tabla 5 Hospitales y clinicas que deben aplicar las (BPM)

Hos

itales y clinicas

< PRESTACION DE SERVICIOS MEDICOS PARA LA
1 RAUL ALCIVAR GONZALEZ HOSPITAL ALCIVAR CORONEL #2301 Y CANAR 3720100 ATENCION HOSPITALARIA
ANDRADE DE COELLO Y JUAN PRESTACION DE SERVICIOS MEDICOS PARA LA
2 GUSTAVO BEHR SALVADOR HOSPITAL SAN FRANCISCO ROLANDO(KENNEDY NORTE) 2595400 2560584 ATENCION HOSPITALARIA
3 DANIEL WONG LAMA GRUPOKIEON?E’EiALARlo AV.PEREIODISTA Y CALLEJON 11-A N.O 2289666 HOSPITAL GENERAL,ESPECIALIDADES
CLINICA PANAMERICANA PANAMA 616 Y ROCA EDIFICIOCLINICA
4 MARIA CECILIA VARGAS ANDRADE CLIMESA S.A. PANAMERICANA 2565111 2561651 CLINICA EN GENERAL
ACTIVIDADES DE CONSULTA Y TRATAMIENTO
PANAMERICANA DE PANAMA 616 Y ROCA CLINICA POR MEDICOS DE MEDICINA GENERAL O
5 PUBLIO VARGAS PAZZOS MEDICINAS PANAMED S. A. PANAMERIACANA 2565111 2565651 ESPECIALIZADA, INCLUSO CIRUJANOS EN
INSTITUCIONES DE ATENCION DE LA SALUD.
PADRE AGUIRRE# 401 Y GENERAL ACTIVIDAD DE HOSPITAL GENERAL,
6 ROBERTO GILBERT FEBRESCORDERO CLINICA GUAYAQUIL CORDOVA 2302825 2412577 ESPECIALIDADES
AV.ABEL CASTILLO Y AV. TANCA PRESTACION DE SERVICIOS
7 EMILIO SOLORZANO ROMERO OMNIHOSPITAL MARENGO 2109000 2295388 HOSPITALARIOS, ESPECIALIDADES
NAHIN ISAIAS Y LUIS ORRANTIA PRESTACION DE SERVICIO DE CIRUJA Y
8 LOIRA RONQUILLO CHAVEZ CLINICA MILENIUM (KENNEDY NORTE) 2681430 2295388 ESPECIALIDADES
9 SHIRLEY OBANDO CLINICA SANTA MARIA LORENZO DE GARAICOA Y ARGENTINA 2247900 2247909 SERVICIOS HOSPITALARIOS
IGNACIO CUESTA#414 Y CALLE OCTAVA PRESTACION DE SERVICIOS
1o ANBAR AGRAZAL CLINICA RENDON (MIRAFLORES) 6602437 HOSPITALARIOS,ESPECIALIDADES
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Porque piden el recubrimiento:
¢,Cuadl es la necesidad?

En total fueron 10 centros dedicados a ofrecer servicios médicos, que
debido a las requerimientos del Ministerio de Salud Publica del Ecuador,
necesitan para seguir funcionando, contar con la infraestructura necesaria,
por lo tanto la empresa TOBRISA, tiene la oportunidad de ofrecer los

recubrimientos en estos lugares.
¢,Como pedirian el producto?

Grafico 5 Microsegmentacion de clinicas y hospitales

Psicografica:

Hospitales y clini-
cas, con mas de
10 afios de servi-

cio.

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Perfil del consumidor: Hospitales y clinicas que tienen aproximadamente
10 afios en el mercado, sean estas publicas y privadas de la ciudad de

Guayaquil.
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Tabla 6 Agrupaciones empresas

Agrupacion de empresas

Tipo de empresa u organizacion Cantidad
Productoras de aliementos 263
Productoras de farmacos (productos

médicos) 104
Productoras de higiene personal 4
Hospitales y Clinicas 10
Empresas de servicios de hospedaje 5
TOTAL 386

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Grafico 6 Agrupaciones empresas
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Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
7 Pasos de la segmentacién empleados, para la empresa TOBRISA.

Los siete pasos para segmentar el mercado, es una de las herramientas
gue ofrece excelentes resultados en caso de que una determinada empresa
desee desarrollar estrategias eficientes para mejorar la productividad de esta
empresa TOBRISA. A continuacion se procede a detallar cada uno de los

siete pasos para segmentar al mercado.
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1. Designe el mercado global de productos

El primer paso consiste en identificar al mercado, a donde se dirigiran los
recubrimientos industriales (epéxidos), siempre se deben transmitir y mostrar
los aspectos positivos de la empresa, asi como se debe aprovechar al
maximo los recursos sean estos, humanos, financieros, para asegurar a los
clientes actuales y potenciales de los recursos con los que dispone la
empresa TOBRISA actualmente.

Mercado global: Empresas dedicadas a la produccion de diversos
productos, empresas que ofrecen servicios de hospedaje, servicios médicos

y otros.

2. Hacer una relacion de las necesidades de los consumidores

potenciales.

Conocer las necesidades del actual mercado, y por ende de los
consumidores, iniciando una investigacion de mercado, ayudara a identificar
porque los clientes compraran el producto ofrecido, en este caso los
recubrimientos de pisos industriales (epéxidos), requeridos por varias

circunstancias de parte de las empresas que conforman el mercado objetivo.

3. Formar sub-mercados “homogéneos, es decir, mercados
“reducidos” de productos.

Luego de haber identificado al mercado a los que seran dirigidos los
recubrimientos, y tomando en cuenta las necesidades identificadas, ahora se
procede a agrupar a un grupo mas especifico, hacia los cuales se desea
dirigir los recubrimientos industriales de la empresa TOBRISA. Este paso es
de suma importancia, debido a que permite desarrollar estrategias mas
concretas, asi como permite ahorrar los recursos con los que cuenta la

empresa actualmente.
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Mercado objetivo:

e Empresas productoras de alimentos

e Empresas productoras de medicina

e Empresas de productos de cuidado e higiene personal

e Empresas de servicios de hospedaje (hoteles)

e Empresas de servicio y atencion médica (clinicas y hospitales)

4. Identifique los criterios determinantes.

Debido a que seran a varias empresas a las que se dirigiran los
recubrimientos industriales, pero cada una de estas se dedican a la
produccion de diversos tipos de productos, serd necesario conocer la
cantidad de recubrimiento a utilizar, ya que para una empresa de hospedaje

no se requiere el mismo mili gramaje de la mezcla del epoxido.

5. Asigne un nombre a los posibles mercados de productos

El asignar un nombre en este caso no sera necesario, ya que las
empresas a las cuales TOBRISA se va dirigir, ya estan agrupadas segun el
tipo de actividad comercial que estas realicen con su respectivo nombre. En
caso de que aparezcan nuevas empresas requiriendo el recubrimiento
industrial, y de acuerdo a la actividad comercial que estas desarrollen, se les
asignara a un grupo de las empresas a las cuales ya se le esta ofreciendo el
recubrimiento industrial (epoxidos), por el contrario si son empresas las
cuales sus actividades son muy diferentes, sera necesario asignarle un

nombre especifico.

6. Analice porqué los segmentos del mercado de productos

observan determinado comportamiento.

El comportamiento de los grupos de clientes a los cuales seran dirigidos
los recubrimientos, puede afectar a la decision de una estrategia de
promocion especifica, debido a que las empresas no se comportan de la
misma manera, a pesar de que sus necesidades sean semejantes, o
distintas en pequefios aspectos, la tarea esta en saber mas sobre cada

empresa a las cuales se le ofrecera el recubrimiento.
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7. Calcule aproximadamente el tamafio de cada segmento dentro

del mercado de productos.

No todo el grupo de empresas a las cuales se les ofrecerdn el
recubrimiento industrial, estd compuesta por una cantidad igual de empresas,
por ejemplo el grupo de empresas que componen el segmento de alimentos
no son la misma cantidad de aquellas empresas que ofrecen servicios de
hospedaje. El definir el nUmero de empresas que componen el grupo de
estas, permitira definir estrategias acordes empleando los recursos

necesarios para cada grupo de empresas potenciales.

Tabla 7 Segmentacion de mercado global de las empresas a las cuales
esta dirigida los epo6xidos

Caracteristicas relacionadas | Nombre del mercado de

Variables de necesidades .
con el consumidor productos

Empresas que requieren
implementar los epoxicos para
poder laborar bajo las normas

establecidas.

Requieren de los epoxicos para
poder desarrollar adecuadamente
sus actividades de produccion

Empresas productoras de
productos de cuidado y
aseo personal

Requieren de los epoxicos debido

al crecimiento que tienen Hoteles, hospitales y clinicas .
. ; i Empresas de hospedaje-
actualmente sus productos, asi |que atienden a un alto nimero de ) e
L hopitales y clinicas
como para poder desarrollar personas diariamente.

adecuadamente sus actividades.

Requieren de los epoxicos ya que .
. Empresas que el tipo de
sus productos, son requeridos L - .
actividad que realizan, necesitan
constantemente por el largo . .
3 . . constantemente trabajar en su Productoras de alimentos
tiempo que tienen en el mercado, .
N " infraestructura para ofrecer
asi como para cumplir con las .
: . productos de calidad
regulaciones necesarias.
Industrias que necesitan contar

Requieren de los epoxicos ya que | con un espacio adecuado para

su actividad industrial requiere, poder desarrollar sus actividades

ofrece tanto en sus productos, de produccién, contando Industria farmacéutica

4 como en su personal, un lugar principalmente con un proceso

debidadmente adecudo, y que logistico, limpio dentro de su

ofrezca las garantias y seguridad empresa.
del caso. 1 Empresas pequefas 3 Empresas Grandes
2 Empresas medianas 4 Industrias

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

42



Combinacion del marketing

La combinacion del marketing se procede a ponerla en practica, cuando ya
se haya finalizado la aplicacién de los siete pasos de la segmentacion, esta
combinacion se la hace con el objetivo de aplicar correctamente en base a
los beneficios que se desean obtener, las estrategias del marketing mix, para
promocionar en una plaza determinada, con un precio y caracteristicas

exactas, los epoxidos de la empresa TOBRISA.

1.2. Macrosegmentacion

(Rovira, 2013) “Se hace la macrosegmentaciéon en funcién de conceptos que
sean atractivos a cuantas mas personas mejor, independientemente de sus

caracteristicas concretas.”

La macrosegmentacion permite enfocar el producto que la empresa

TOBRISA ofrecera a las industrias, segun la perspectiva de los compradores.

Gréafico 7 Macrosegmentacion

Funciones o necesidades
Empresas que requieran constantemente

este tipo de material, para cumplir un
requisito. BPM

Grupo de compradores

Industrias productoras de alimentos, medicinas,
cosméticos

Tecnologia
Proceso de aplicacion del recubrimiento a

los pisos de las industrias de Guayaquil

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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La macrosegmentacion es una herramienta que le permite a toda
empresa, poder identificar, los ambitos de actividad e identifica en el &mbito

en que se debe y no se debe entrar.

1.3. Microsegmentacion
(Carrion, 2009)

La micro-segmentacion consiste en analizar las diferentes
necesidades de los clientes de forma detallada, dentro de cada
macro-segmento. Su objetivo es identificar grupos de clientes que
buscan las mismas ventajas en el producto. Cuando hablamos de
segmentacion, normalmente nos referimos a la micro
segmentacion. (Pag. 107)

La microsegmentacion pasa por cuatro etapas para su correcto proceso,

estos se mencionan a continuacion:

Grafico 8 Procesos de microsegmentacion

Andlisis de la segmentacion

 Se divide el producto/mercado segun sus ventajas en
partes iguales

Eleccion de segmentos objetivos
* Seleccion de un segemento objetivo

Elegir posicionamiento

» Posecioanrse en cada segmento objetivo que la
empresa ya tenga establecido

Programa de marketing

 Crear un programa segun el segmento o grupo
objetivo

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Segun lo citado por Carrién, la microsegmentacion se basa en aspectos
en identificar las oportunidades que la combinacién producto/mercado le

puede asegurar un mejor rendimiento y desarrollo econémico para la
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empresa, de acuerdo a cuatro factores importantes, como son la geografia
hacia donde estara enfocado el proyecto, se determinan aspectos
demograficos, psicograficos y conductual, a continuacién se procede a
definir la microsegmentacion de la empresa TOBRISA para Ilos

recubrimientos de pisos industriales.

Gréafico 9 Microsegmentacion

*Geografica: . fre
. Psicografica:
Ciudad de
Guayaquil Industrias
Provincia del Demografica: Serigen a las Conductual:
Guayas Industrias Gl BB S E prefieren sistemas

T oraean de proteccion de

diversos insumos

acuerdo a cada
producto que

fabrican

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

ANALISIS DEL ENTORNO

El sector de los recubrimientos de pisos industriales esta inmerso en el
area pinturera del pais, es una pintura o recubrimiento especial disefiado
para proteger los pisos de concreto por lo tanto estdn consideradas como
materiales para mantenimiento industrial, en el grafico siguiente se

presentan los siguientes datos:

Tabla 8 CONSUMO PERCAPITA DE PINTURA POR PAIS

LITROS POBLACION

MILLONES MILLONES LITROS PER CAPITA
BRASIL 880 182 m 5
MEXICO 633 106 m 6
ARGENTINA 147 39 m 4
VENEZUELA 112 26 m 4
COLOMBIA 118 46 m 3
CHILE 99 16 m 6
ECUADOR 50 14 m 4
URUGUAY 13 3m 4
TOTAL 2052

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
Fuente: pinturas Condor/ CEPA
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Grafico 10 Litros en millones
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Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
Fuente: pinturas Condor/ CEPAL

Como se puede observar tenemos un consumo per capita de 4 litros por
persona en el ecuador de pinturas en general, ahora veamos cémo se divide

las diferentes tipos de pinturas en el pais.

Tabla 9 Consumo de pinturas en Ecuador

AREA DE USO Uss %
ARQUITECTONICA 109200000 60%
METAL MECANICA 27300000 15%
MADERA 18200000 10%
AUTOMOTRIZ 18200000 10%
INDUSTRIAL 9100000 5%
Total $ 182000000 100%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
Fuente: pinturas Condor/ CEPAL
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Gréafico 11 Litros en millones
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Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
Fuente: pinturas Condor/ CEPAL

Los recubrimientos para pisos industriales estan considerados en el
cuadro dentro de la linea industrial, a continuacion tenemos una
segmentacion de las empresas que proveen este tipo de materiales con su

respectiva ubicacién en el mercado.

Tabla 10 El mercado de pisos industriales

EMPRESA us s %
SIKA ECUATORIANA 1528800 35%
BASF 873600 20%
SERWIN WILLAMS 742560 17%
KOREANOS 1 436800 10%
KOREANOQOS 2 262080 6%
UNIDAS 262080 6%
OTROS 262080 6%
Total 4368000, 100%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
Fuente: pinturas Céndor/ CEPAL
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Gréafico 12 Litros en millones
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Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
Fuente: pinturas Condor/ CEPAL
Con esta informaciéon podemos indicar que Sika Ecuatoriana S.A. esta en
el primer lugar en ventas de productos para pisos industriales con un
promedio de $1.500.000 de ventas anuales solo en estos productos. La
tendencia es a crecer en este tipo de negocios por lo tanto Tobrisa es cliente
exclusivo de Sika, con lo que esperamos tener un nivel de crecimiento
considerable el afio proximo debido a las regulaciones gubernamentales

BPM y los requerimientos de las empresas en general.

1.4. Perfil del consumidor

Definir el perfil del consumidor, consiste en analizar e identificar varios
rasgos de comportamiento y decision de compra del probable consumidor,
en este caso de las empresas, los constructores de pisos industriales,
necesitan de un recubrimiento especial para proporcionarle mas duracion y

facilidad en el mantenimiento.

Estos rasgos pueden ser aquellos recursos como el dinero que dispone el

comprador para obtener algo a cambio. TOBRISA para tener eéxito
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identificando el perfil del consumidor, debe enfocarse en aspectos de
compra de los clientes objetivos, como por ejemplo, conocer lo que compra
el consumidor, porque compra o adquiere cierto producto o servicio, quién
determina la compra, como desarrolla la compra durante su proceso, asi

como es necesario conocer el momento, frecuenta y lugar de la compra.

Conocer el perfil del consumidor, permitird poder enfocar de manera
eficiente las estrategias acordes a los que se desea brindar en el mercado,
esto también dependera de los resultados de las encuestas aplicadas, como

parte de la investigacion de mercado.
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CAPITULO 1.

2. INVESTIGACION DE MERCADO
2.1. Analisis PEST

El analisis PEST permite verificar todo el entorno en el que se desarrolla
un proyecto de manera general, con el fin de poder identificar cuales son las
situaciones que podrian afectar al desarrollo de las actividades de dicho
proyecto que conforman un plan de negocios. A continuacién se va a

proceder a realizar el analisis PEST de la empresa TOBRISA.
2.1.1.Aspecto politico

El actual Gobierno de la Republica del Ecuador estd promoviendo leyes
que favorecen a las industrias ecuatorianas, sin embargo estas deben
cumplir con las (BPM), con el fin de que se desarrollen de manera adecuada
los diversos procesos que en estas se ejecutan, y por ende esto hara que
mejore el desarrollo econémico del pais. En la actualidad se realizan
inspecciones en las diferentes fabricas de uso industrial para constatar que
cumplan con las normas y estandares de cuidados y proteccion. Con estas
leyes se busca el progreso de industria del Ecuador, se han optado por
nuevas medidas debido a los diversos problemas que ocasionaba en las
empresas industriales no poder contar con un adecuado mantenimiento e

implementos.

Gracias al Ministerio de Industria y Productividad las diferentes empresas
que existen en Ecuador dedicadas a la distribucién de productos y oferta de
servicios para han ido desarrollandose para brindar mejores servicios a las
diversas ciudades del pais. Es por esto que el presente plan de negocios no
tendra problema alguno respecto a leyes Gubernamentales y satisface la
necesidad de un servicio de mantenimiento de empresas e industrias lo que
sera favorable para la economia del pais y en especial de la ciudad de

Guayaquil.
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2.1.2.Aspecto econémico

La ciudad de Guayaquil donde se desarrollara el plan de negocios de la
empresa TOBRISA es una de las ciudades mas grandes y comerciales del
Ecuador, puesto que existen una gran cantidad de empresas e industrias
que requeriran de los servicios de mantenimiento. Esta ciudad es
industrializada y existe circulacién de dinero, ademas de ser una de la mas
poblada y contar con un porcentaje alto de poblacién econémicamente activa

por lo que es considerada como idénea y favorable para el plan de negocios.
2.1.3.Aspecto Social

En la actualidad los empresarios tienen conciencia de que se deben
cumplir las leyes impuestas por el Gobierno nacional y bajo el mandato de la
constitucion por lo que toman medidas respecto a los parametros y
condiciones adecuadas que deben tener sus fabricas o edificios para poder
seguir operando de forma habitual. Por esta razon los empresarios han
buscado empresas que presten servicios de mantenimiento, para estar en
Optima condiciones para su funcionamiento. Por lo tanto si se analiza este
aspecto se identifica que los servicios serd de ayuda y requeridos por
organizaciones y empresas que se preocupen por cumplir estos parametros

exigidos.
2.1.4.Aspecto Tecnologico

La tecnologia es un aspecto importante que se vera presente en plan de
negocio debido al desarrollo de la industria del Ecuador, también se
utilizaran varias herramientas tecnolégicas pero esto no afectara el
desarrollo del negocio, puesto que por el contrario servird de apoyo para la
realizacion del servicio en el proceso. Puesto que la tecnologia permitira la
produccion de los productos utilizados para el mantenimiento. Es por esto

que afectara de forma positiva al plan de negocios de la empresa TOBRISA.
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2.2. Analisis Porter

Gréfico 13 Porter

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

52



Poder de negociacion de los compradores o clientes

Poder de negociacién es alto, debido a que son muchas las industrias y
empresas gue requieren este recubrimiento por motivos legales y de salud, a
fin de cumplir con los parametros y normas establecidas en cuanto las
condiciones adecuadas en las cuales deben operar, la negociacion sera de
forma directa debido a que es un grupo objetivo definido, y se considera que

ellos tienen la decision de compra.
Poder de negociaciéon de los proveedores o vendedores

El nivel de negociacion con proveedores es bajo, debido a que en el pais,
no existe un proveedor directo de los epoxicos, el cual es el principal
componente para llevar a cabo el proceso de recubrimiento de los pisos, por
ello, en caso de que exista un inconveniente en la importacion de este

insumo, se debera buscar otro proveedor del epoxico.
Amenaza de ingreso de nuevos competidores

En la actualidad las empresas que prestan estos servicios son muy
escasas, por ello la amenaza es baja, ya que siendo TOBRISA una de las
pocas en el mercado, se podra desarrollar este mercado, sin embargo sera

importante cuidar al mercado que ya se ha ganado, con varias estrategias.

La empresa TOBRISA ya tiene un mercado definido al cual le brindan sus
servicios y buscan mejorarlo dejando de lado a los competidores que recién
esperan ingresar al mercado y a los que se encuentran en el pero no son
percibidos debido a que son poco conocidos en el mercado a diferencia de
TOBRISA se pueden establecer contratos para que los nuevos competidores
no puedan brindar este servicio a las empresas ya encontradas por
TOBRISA.
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Para el sector

de pisos industriales podemos iniciar el andlisis de la

competencia en los cuadros siguientes tenemos a nivel nacional las
estadisticas del promedio anual de consumo de materiales para pisos, en
ello nos indica la posicion en la que se encuentra TOBRISA. Estos datos son
a partir del afio 2009 hasta el afio 2013.

Gréfico 14 Andlisis de la competencia
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Gréfico 15 Competidores directos a nivel nacional 1
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Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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Grafico 16 Competidores directos a nivel nacional 2
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Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
Grafico 17 Competidores directos a nivel nacional 3
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Tabla 11 Ventas hasta el 2011

2009 2010 2011 Total
CLIENTE Venta Neta Kilos Venta Neta Kilos Venta Neta Kilos Venta Neta Kilos
BRITO
ESPINOZA
EDMUNDO 795 52 8130 558 8925 610
MARTIN
Venta Neta en $ Dolares Peso del Material en Kilos.
Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
Tabla 12 Ventas hasta el 2013
2012 2013 Total
CLIENTE Venta Neta Kilos Venta Neta Kilos Venta Neta Kilos
BRITO
ESPINOZA
EDMUNDO 27695 2213 12096 909 39792 3122
MARTIN

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Se inicia en el 2010 con una venta neta de $ 795,27, en el 2012 se

tiene un pico mas alto de $ 27695,44. Descendiendo en el 2013

a

$ 12096,29; esto es debido a que se dedican a otros trabajos descuidando

esta labor.

Si las ventas de productos por la empresa lider en el mercado es de
aproximadamente $1.300.000 en el 2013 tenemos que TOBRISA esta con

un 1% de participacion a nivel nacional. Existiendo un amplio rango para

crecer. En el afio 2012 tenemos una participacion 2,3 % a nivel nacional.

Mediante este andlisis TOBRISA tiene un amplio campo de accion para

crecer.
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Tabla 13 Competencia de TOBRISA en Guayaquil

Aplicador Contacto Direccion Teléfono Correo electrénico
Ing. Washington Parroquia Chongén 04 273 8286/ 540 Cel. W diaz a@ diaz a@
Aplicador Diaz 9- 'ng M anzana 70 Solar 3. 099 905 8352/ 099 758 [hotmail.co
Diaz Aveiga . —
Guayaquil 2582
m
Alborada 6ta. Etapa,
o ; pena.omar@solu
Dealer NewS.A. Ing. Omar Pefia Manzana 615, villa 12. 04 264 4519/ 099 005 .
) 6866 cionesdealercom
Guayaquil
. Coop.Abdon Calderén asteca @h
:;‘;rsez;”;":r‘;no Ing. Luis Paredes  |Manzana 5 Solar 7. 099 626 6940 —L_
Guayaquil otmail.com
cda.aveiciben | [embrito020
Tobrisa Edmundo Brito M anzana B9 villa 10. 2153469 / 099 263 5928 906@hotma
Duran R
il.com
d_davila20
. . Ing. Daniel Davila Urdesa Los Cerros 558 y | 04 288 5901099 089 .
D | Davila Vv . (;dz
aniel Daviia vega Vega calle Jera. Guayaquil 1483 hotmail.c
om
Avenida Freire y Juan 04510 8735/ 04 224
Tecnoaplica Ing. César Garcés Tanca Marengo. 4014/ 099 882 7385/
Guayaquil 099 443 4110
Alfredo Jimenez , Los Rios Iblentre 04236 4134,000472 |aljidis@hot
Juca Ing. Alfredo Jimenez | Aguirre y Luque. 2095 X
Guayaquil mail.com
Disika Arg.Mariadel Cdla. La Chala calle Jera |04 233 3219, 099 798
Carmen Segovia villa I7. Guayaquil 6636
_ . judlyn_sand
Ciudadela Guayaquil, ludlyn sand
Arg. Judlyn ; 04 229 2837, 099 122
AcatecsaS.A. sandoval Manzana 10, Villa 3. 9423 oval Q)Ma ho
Guayaquil
0.com
eduardome
Urdesa Calle Primera _—
Arq. Eduardo 04 288 4434 098 292
Eduardo M eneses Meneses N°]245y§ostanera. 5651 nesesl@gm
Guayaquil .
ail.com

Fuente: pagina web de sika Ecuatoriana S.A.

En Guayaquil se tiene los aplicadores que son los indicados en el
cuadro anterior y algunos adicionales que no constan en la lista, a
continuacion se mostraran los graficos de la cantidad de dodlares que han
comprado en materiales los aplicadores para pisos industriales desde el
2009 hasta el 2013.
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Gréafico 20 Competidores ciudad de Guayaquil 1
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Grafico 21 Competidores ciudad de Guayaquil 2
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Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Como se puede observar EDMUNDO BRITO - TOBRISA esta con el 1%
de los valores adquiridos por el mayor aplicador que es Sikaplica. Con los
demas aplicadores que tienen un promedio de compra de $50.000 esta por
un valor promedio de $20.000 equivalente al 50 %, esto implica que hay

lugar para crecer.
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Amenaza de productos sustitutos

Como podemos observar en el analisis del entorno existen en el mercado
otras empresas que estan ofreciendo los productos sustitutos, sin embargo
los productos de Sika siguen liderando el mercado es importante mencionar
que los productos no son muy econdmicos y se requiere de una gran
inversién, y capacitacion del personal, para poder ofrecer tanto el
recubrimiento, como el servicio en general de aplicacion. No se conoce
exactamente cuantos son los competidores, solo tenemos referencia de los
que estan en el cuadro de andlisis del entorno, pero debido a las
caracteristicas del servicio brindado por TOBRISA y la clase de servicio que
brinda no existe hasta el momento un producto sustituto o con similares

caracteristicas actualmente.
Rivalidad entre los competidores.

En el andlisis de la competencia observamos que tenemos competidores
directos con el mismo producto y servicio, pero el amplio sector industrial
hace que tengamos el espacio para considerar que la rivalidad entre
competidores es baja, debido a que TOBRISA ya cuenta con un nicho de
mercado establecido, en el cual espera desarrollarlo y extenderse para
incrementar sus ventas, y por ende su rentabilidad, por esto podemos indicar
gue la competencia directa es con los aplicadores, con el mismo producto y
servicio de la empresa lider en el mercado de este producto, ofreciendo los
mismos de servicios de TOBRISA.

2.3. Poblacion, muestra
2.3.1.Poblacion

(Hernandez, 2011), “Poblacién o universo se puede definir como un conjunto
de unidades o items que comparten algunas notas o peculiaridades que se

desean estudiar”. (pag. 127)

Por ende, la poblacion a considerar para el presente plan de negocios,

seran aquellas industrias establecidas en la ciudad de Guayaquil, que
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requieran de manera urgente contar con el respectivo recubrimiento para sus
pisos, debido a que este representa un factor esencial en base a lo
establecido por la Buenas practicas de manufacturas, reguladas por
entidades como el Ministerio de Industrias, Ministerio de Produccion, y el
Ministerio de Salud, debido a que es una exigencia para las industrias contar
con una nueva base en sus pisos, y desarrollar eficazmente sus actividades

comerciales.

2.3.2.La muestra

(Tenbrink, 2009) “Una muestra se compone de algun numero (pero no todos)

de miembros de una poblacién concreta” (pag. 40).

En total, son 386 industrias en la ciudad de Guayaquil que estan
registradas segun la cadmara de comercio, y que necesitan de urgencia
aplicar los recubrimientos industriales para poder seguir normalmente con
sus actividades en base a lo requerido por los respectivos organismos
reguladores, por ende no sera necesario aplicar la formula para sacar la
muestra, debido a que la poblacibn es muy pequefa, y se tendrd que

considerar a las 386 industrias y empresas identificadas en el mercado.

Teniendo los datos de las empresas como mercado objetivo realizaremos los
calculos de cuantas encuestas se va a realizar:

Tabla 14 Agrupacién de empresas

Agrupacion de empresas

Tipo de empresa u organizacion Cantidad
Productoras de aliementos 263
Productoras de farmacos (productos

médicos) 104
Productoras de higiene personal 4
Hospitales y Clinicas 10
Empresas de servicios de hospedaje 5
TOTAL 386

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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Unidades de observacién

e Encargados del area de produccién de las Industrias alimenticias,
farmacéuticos, lacteas, asi como a los directores de hospitales y
clinicas, encargados hoteles de la ciudad de Guayaquil.

Sin embargo, se procede a aplicar la formula de la muestra, que ofrecera un
resultado proporcional, sobre del nimero de empresas a las cuales se les

ofrecera los recubrimientos industriales:

Gréfico 22 Aplicacién de la férmula

72(p)(a)N MUESTRA FINITA:
= = 22 = 3,8416 PXQ= 0,25
e“(N-1)+pq(z)? p= 0,5 96,5
RESULTADO
Q= 0,5 DE ARRIBA 370,71
N= 386
_ (1.96)? (0.50)(0.50)386 E2= 0,0025 PXQxz2 0,96
0.0025(386-1)+(0.50)(0.50)(1.96 ) == B B2 228
RESULTADO
DE ABAJO 1,923
RESULTADO DE MUESTRA 193

* El UNICO VALOR A INGRESAR ES LA POBLACION
* SE REDONDEA LOS DECIMALES

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

De las 193 empresas elegidas, como saber cuantas encuestas y
entrevistas se debe hacer en cada sector, se tiene dos métodos el primero
es de distribuciébn simple vy la segunda es el método de distribucion

proporcional.

En los cuadros siguientes se muestra la forma y las cantidades
distribuidas en las diferentes zonas. En el método simple para cada area es
de 77 entrevistas esto se obtiene dividiendo el tamafo de la muestra para
las zonas 193/5 = 77.
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Gréfico 23 Visitas y entrevistas

VISITAS Y ENCUESTAS.
METODO SIMPLE
EMPRESAS ENTREVISTAS
ZONA | ITEM |TIPO DE EMPRESAS CANTIDAD|PORCENTAJE |PROPORCION
A 1 |PRODUCTORAS DE ALIMENTOS 263 68% 77
B 2 |PRODUCTORAS DE FARMACOS 104 27% 77
C 3 PRODUCTORA SE HIGIENE PERSONAL 4 1% 77
D 4 |HOSPITALES Y CLINICAS 10 3% 77
E 5 EMPRESAS DE SERVICIOS DE HOSPEDAJE 5 1% 77
TOTAL DE EMPRESAS ELEGIDAS 386 100% 77
5 AREAS O SEGMENTOS POSIBLES CLIENTES
Total de visitas = total de empresas 386
cantidad de segmentos 5
Total | 77
| 193| n Calculo de la muestra

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

En el método proporcional obtenemos una distribucion mas real porque se
analiza cada zona con su porcentaje existente. En el cuadro se explica como

se obtiene los valores.

Gréfico 24 Proporcional de ventas
VISITAS Y ENTREVISTAS.
METODO PROPORCIONAL

EMPRESAS ENTREVISTAS
ZONA | ITEM |TIPO DE EMPRESAS CANTIDAD|PORCENTAJE [PROPORCION
A 1 |PRODUCTORAS DE ALIMENTOS 263 68% 132
B 2 |PRODUCTORAS DE FARMACOS 104 27% 52
C 3 |PRODUCTORA SE HIGIENE PERSONAL 4 1% 2
D 4 [HOSPITALES Y CLINICAS 10 3% 5
E 5 |EMPRESAS DE SERVICIOS DE HOSPEDAJE 5 1% S
TOTAL DE EMPRESAS ELEGIDAS 386 100% 193
5 AREAS O SEGMENTOS POSIBLES CLIENTES

193 n Calculo de la muestra

ZONAForma de Calculo
A |263/386 x 193 =131,5=132
de la misma forma se realiza el resto de zonas.

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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2.3.3.Técnicas de investigacion

(Escudero, 2012), “La encuesta es una técnica de investigacién que consiste
en una interrogacion verbal o escrita que se realiza a un numero de
personas con el fin de obtener la informacion necesaria para una

investigacion”. (pag. 341)

Por ende la empresa TOBRISA, empleara como técnica de investigacion,
la encuesta, cuyo instrumento a emplear sera el cuestionario, el cual estara
compuesto de preguntas cerradas, y cuyas opciones permitirdn a
encuestado elegir la que mas considere, esto es una ventaja al momento de

proceder con la interpretacion y andlisis de los resultados.
Recoleccién de lainformacion y procesamiento de los datos y analisis

La recoleccion de la investigacion se llevara a cabo de manera presencial,
ya gue se realizara cara a cara con el encuestado acudiendo en este caso, a
cada una de las industrias y empresas identificadas. Sera necesario emplear
la herramienta de Microsoft Excel debido a que esta permite realizar la
tabulacion de los datos y presentarlos de forma ordenada, acompafia con

sus respectivos graficos y analisis de cada pregunta.

1. ¢Cuanto tiempo lleva laborando dentro de esta industria?

Tabla 15 Tiempo de labores en la industria
Frec. Abs. Frec.Abs. Acum. Frec.Rela. Frec.Rela. Acum.

De5a 10 afios 18 18 23% 23%
De 11a15afios 42 60 55% 78%
De 16 a 20 aflos 12 72 16% 94%
20 afios en adelante 5 77 6% 100%
TOTAL 77 100%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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Gréfico 25 Tiempo de labores en la industria

m De 5 a 10 afos H De 11 a 15 afios

De 16 a 20 afios M 20 afios en adelante

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Para obtener los resultados de las encuestas se procedio a realizarlas a
77 empresas inmersas en la industria que es objeto del presente estudio, los
encuestados fueron representantes del area de producciébn o a su vez
departamentos afines a este con la finalidad de que se pueda acceder a
informacion fidedigna. Como pregunta de introduccion se encuentra el
tiempo que la persona ha estado laborando en aquella industria asi se puede
determinar su experiencia y responsabilidad con los temas pertinentes de la
investigacion. ElI 55% fueron personas que llevan de 11 a 15 afios y las de
20 afios en adelante tuvieron poca participacion debido a que hoy en dia es
dificil encontrar personas que permanezcan por tanto tiempo en una misma

empresa.
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2. ¢Considera que las industrias en general son de suma

importancia para la economia de la ciudad de Guayaquil?

Tabla 16 Importancia de las industrias en la economia

Frec. Abs. Frec. Abs. Acum. Frec.Rela. Frec.Rela. Acum.

Totalmente de acuerdo 67 67 87% 87%
De acuerdo 10 77 13% 100%
Ni de acuerdo ni en

desacuerdo 0 77 0% 100%
En desacuerdo 0 77 0% 100%
Total desacuerdo 0 77 0% 100%
Total 77 100%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Gréfico 26 Importancia de las industrias en la economia

0%

0% o ® Totalmente de
acuerdo

M De acuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

M En desacuerdo

M Total desacuerdo

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Al plantear la importancia que tienen las industrias en general en la
economia del pais, los encuestados respondieron casi en su totalidad estar
totalmente de acuerdo en que efectivamente asi lo es, el 87% coincidio en
esta opinion mientras que el 13% con una posicién similar respondi6 esta de
acuerdo a lo dicho y consideran que para el desarrollo de la economia de un
pais es indispensable la creacion y fortalecimiento de todo tipo de industrias

gue contribuyan positivamente al lugar donde se encuentre establecidas.
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3. ¢Considera que esta industria posee un potencial de crecimiento

actualmente?

Tabla 17 Crecimiento de su industria

Frec. Abs. Frec.Abs. Acum. Frec.Rela. Frec.Rela. Acum.

Totalmente de acuerdo 65 65 84% 84%
De acuerdo 6 71 8% 92%
Nide acuerdo nien

desacuerdo 6 77 8% 100%
En desacuerdo 0 77 0% 100%
Total desacuerdo 0 77 0% 100%
Total 77 100%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Gréafico 27 Crecimiento de su industria

M Totalmente de

0,
0% acuerdo

0%
8%
8%

H De acuerdo
Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

M En desacuerdo

B Total desacuerdo

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Segun lo revelan los datos, los encuestados quienes fueron personas a
cargo de las actividades de produccion de la empresa donde se
desempeifian, afirmaron que consideran que su industria tiene grandes
oportunidades de crecimiento y que tienen en alta estima el lugar donde
laboran. El 84% dijo estar en total acuerdo respecto al tema, el 8% en similar
acuerdo y el 8% adoptaron una posicion neutral, por lo tanto es evidente que
como empleados y empresa desean seguir desempefiando de manera
correcta sus actividades para poder establecerse como compafias soélidas y

competitivas.
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4. ¢Cudl es su nivel de conocimiento en cuanto a los procesos de
produccion dentro de su industria?

Tabla 18 Nivel de conocimiento de los procesos de produccion

Frec. Abs. Frec. Abs. Acum. Frec.Rela. Frec.Rela. Acum.

Mucho 60 60 78% 78%
Medio Alto 10 70 13% 91%
Medio 7 77 9% 100%
Medio Bajo 0 77 0% 100%
Bajo 0 77 0% 100%
Total 77 100%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Gréfico 28 Nivel de conocimiento de los procesos de produccion

B Mucho ™ Medio Alto Medio M Medio Bajo M Bajo

0% o%

9%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

En vista a la presente interrogante se indica que los individuos objeto de
la investigacion son personas que poseen conocimientos valiosos sobre las
actividades de produccion que su empresa realiza y los detalles que se
involucran en el proceso, por tal razén el 78% manifesto tener conocimiento
medio alto y el 13% considerd tener mucho conocimiento, estas son cifras
no muy alejadas asi que tales personas tienen los saberes esenciales para
el desarrollo de la produccion, solo un 7% dijo tener conocimientos medios
ya sea por su tiempo en la empresa o porque aln no alcanzan un mayor

puesto de responsabilidad sin embargo se encuentran trabajando en lograrlo.
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5. ¢Dentro de su industria, considera que se debe reestructurar
ciertas areas?
Tabla 19 Se debe reestructurar algun area

Frec. Abs. Frec.Abs.Acum. Frec.Rela. Frec.Rela. Acum.

Totalmente de acuerdo 6 6 8% 8%
De acuerdo 28 34 36% 44%
Ni de acuerdo nien

desacuerdo 21 55 27% 71%
En desacuerdo 15 70 19% 91%
Total desacuerdo 7 77 9% 100%
Total 77 100%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Gréfico 29 Se debe reestructurar algun area

W Totalmente de acuerdo W De acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo B En desacuerdo

M Total desacuerdo

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Como lo indican las respuestas de los encuestados el 36% esta de
acuerdo en que dentro de su empresa debe arreglarse ciertas cuestiones
que podrian estar causando problemas a la industria, en tanto el 27%
presento una actitud conformista, luego el 20% dijo estar preocupado por la
eficiencia de la empresa y considera que esta en total acuerdo a que algin
area de la empresa debe ser reestructurada para lograr adecuadas

condiciones que generen éxito.
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6. ¢Qué areas desde su punto de vista son las que necesitan
urgente un cambio o reestructuracién dentro de su industria?

Tabla 20 Elementos que necesitan reestructuracion

Frec. Abs. Frec.Abs.Acum. Frec.Rela. Frec.Rela. Acum.

Los pisos 53 53 69% 69%
Eltecho 15 68 19% 88%
El departamento de 6

despacho 74 8% 96%
Otros 3 77 4% 100%
Total 77 100%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Grafico 30 Elementos que necesitan reestructuracion

M Los pisos M Eltecho ™ Eldepartamento de despacho M Otros

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Se procedié a consultar cual es el aspecto elemento que necesita
urgentemente arreglo o mejoria en las industrias donde se realiz6 la
encuesta y el 69% coincidié en que los pisos son un elemento de suma
importancia, esto se debe a que dentro de las industrias uno de los
principales elementos que deben cumplir con normas establecidas es el
estado y material de los pisos de las instalaciones por tanto se presenta esta
preocupacion. El 19% dijo que el techo y el 8% otros aspectos andénimos.
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7. ¢Tiene conocimiento de las BPM? (En caso de no conocerlas
sera necesario mencionarle de que se trata al encuestado)

Tabla 21 Conocimiento de las BPM

Frec. Abs. Frec.Abs. Acum. Frec.Rela. Frec.Rela. Acum.

Si 50 50 75% 75%
No 17 67 25% 100%
Total 67 100%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Grafico 31 Conocimiento de las BPM

mSi mNo

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Las BPM o Buenas Practicas de Manufactura fueron consultadas a los
encuestados., los cuales respondieron en un 75% tener conocimientos de
gue se trata, ya que las empresas a las que TOBRISA se dirigird seras a las
industrias de alimentos, farmacéuticas, hoteles y hospedaje las cuales se
acogen al reglamento de las BPM, por lo tanto casi todos los encuestados
saben el tema y estan al tanto de las condiciones que deben presentar sus

instalaciones industriales para una buena produccién.
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8. ¢Considera que hay factores internos que puedan afectar a su
industria?

Tabla 22 Existencia de factores internos que puedan afectar la

industria
Frec. Abs. Frec. Abs. Acum. Frec.Rela. Frec. Rela. Acum.
Si 296 296 7% 7%
No 90 386 23% 100%
Total 386 100%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Gréfico 32 Existencia de factores internos que puedan afectar la
industria

mSi ®mNo

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Para estas industrias en importante detectar a tiempo cualquier
inconveniente que se pueda presentar por ello el 77% encuestado manifestd
gue de manera interna existen ciertos factores que pueden representar algo
negativo a corto o largo plazo para la empresa por lo que tienen la necesidad
de mejorar sus procesos y estar al pendiente de que pueda necesitar
atencion, por otro lado solo el 23% dijo que no ven ningun inconveniente, por
lo cual hay un gran nimero de empresas que se encuentran en necesidad

de seguir mejorando
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9. ¢(Qué factores usted considera, que pueden afectar

produccion y actividades de su industria?

a

la

Tabla 23 Factores que pueden afectar la produccién y actividades de la

industria
Frec. Abs. Frec.Abs. Acum. Frec.Rela. Frec.Rela. Acum.

Reestructuracién del Edificio 50 50 65% 65%
F.Econdmicos 18 68 23% 88%
F. Ecolbgico 6 74 8% 96%
Falta de materia prima 2 76 3% 99%
F. Tecnolbgicos 1 77 1% 100%
Total 77 100%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Grafico 33 Factores que pueden afectar la produccién y actividades de
la industria

M Reestructuracion del Edificio m F. Econdmicos
F. Ecoldgico B Falta de materia prima

H F. Tecnoldgicos

8% 3% 1%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Como parte importante a consideracion de parte de las industrias es que
su infraestructura y condiciones del edificio se encuentren en O6ptimas
condiciones, cumpliendo todas las normas y leyes a las que se deben alinear
por ello el 65% vio necesario que la reestructuracion del edificio es necesaria
si se quiere evitar algun fallo en la producciéon y cualquier actividad en el
proceso de logistica de la empresa, asi que se puede proporcionar a estas

industrias una solucién a sus necesidades y preocupaciones emergentes.
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10.¢,Considera importante que su industria, cumpla con los
requerimientos fisicos para una (BPM)?

Tabla 24 Importancia de las BPM

Frec. Abs. Frec. Abs. Acum. Frec.Rela. Frec.Rela. Acum.

Si 77 77 100% 100%
No 0 77 0% 100%
Total 7 100%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Grafico 34 Importancia de las BPM

mSi ®mNo

0%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

En este caso, de nuevo, se manifiesta el tema de las BPM y se consulta a
los encuestados sobre su opinién hacia la importancia de las mismas, tras lo
cual el 100% consider6 que las BPM si son de aspecto necesario e
importante para el desarrollo de sus actividades como industrias de
alimentos, bebidas, farmacos y empresas hoteleras ya que al cumplir las
normas podran calificarse como industrias de calidad y competitividad en el
mercado que se desempefien. Mediante esta importancia que se les da a
las Buenas Practicas de Manufacturas se puede suministrar servicios que

ayuden a alcanzarlas.
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11.;Tiene conocimiento de la empresa TOBRISA? (En caso de no
conocer a la empresa seréa necesario mencionarle al encuestado
de que se trata)

Tabla 25 Conocimiento de la empresa TOBRISA

Frec. Abs. Frec. Abs. Acum. Frec.Rela. Frec.Rela. Acum.

Si 5 5 6% 6%
No 72 7 94% 100%
Total 77 100%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Grafico 35 Conocimiento de la empresa TOBRISA

mSi mNo

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Para efecto de conocer si las industrias conocen acerca de TOBRISA se
prosiguié a plantear la interrogante y como resultado se obtuvo que el 94%
no conoce a la empresa, esto confirma la necesidad de que TOBRISA deba
elevar sus ventas, pero primero debe darse a conocer entre mas industrias
que requieran su servicio, TOBRISA solo es conocida por el 6% de mercado
meta asi que debera incrementar sus esfuerzos para llegar al cliente y darse

a conocer de manera amplia.
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12.¢Estaria dispuesto en adquirir los servicios de recubrimiento de
pisos para su industria, de parte de la empresa TOBRISA?

Tabla 26 Disposicidon a adquirir los servicios de TOBRISA

Frec. Abs. Frec.Abs. Acum. Frec.Rela. Frec.Rela. Acum.

Si 68 68 88% 88%
No 9 77 12% 100%
Total 77 100%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Gréfico 36 Disposicion a adquirir los servicios de TOBRISA

mSi ®mNo

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Segun como se muestran los resultados el 88% respondio que si estaria
dispuesto a adquirir los servicios de TOBRISA, por tanto se muestra una
gran oportunidad en la cual existe un mercado con gran necesidad y que
TOBRISA puede aprovechar si elabora bien sus estrategias y se da a
conocer a mas personas, proporcionando un servicio de calidad que sirva de
base para ganar la confianza del mercado y la empresa pueda seguir

creciendo en relacion a los competidores.
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13.¢Qué aspectos son los mas importantes para usted a la hora de
requerir los servicios de parte de la empresa TOBRISA?

Tabla 27 Aspectos importantes que debe tener el servicio de
TOBRISA

Frec. Abs. Frec. Abs. Acum. Frec.Rela. Frec.Rela. Acum.
Buen precio 7 7 9% 9%
Garantia 8 15 10% 19%
Uso de tecnologia 9 24 12% 31%
Rapidez y eficacia 53 77 69% 100%
Total 77 100%

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Gréfico 37 Aspectos importantes que debe tener el servicio de
TOBRISA

B Buen precio B Garantia = Uso de tecnologia ® Rapidez y eficacia

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Los clientes potenciales para TOBRISA consideran estos factores deben
estar equilibrados ya que se muestran porcentajes similares y el mayor es la
rapidez y eficacia con el 69% de respuestas luego de esa y cercana al valor
estd el uso de tecnologia con el 28% de relevancia seguido del 12% en
garantia y como ultimo factor en precio, en vista de esto TOBRISA cuenta
con todas estas caracteristicas oportunas y brinda un servicio de calidad que

los clientes potenciales podran palpar al contratarlo.
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2.4. Analisis e interpretacion de los resultados
Conclusiones y recomendaciones
Conclusiones:

e En base a las encuestas realizadas, se pudo comprobar entre los
encuestados que las industrias dentro de la ciudad de Guayaquil son
de suma importancia, debido a que contribuyen a la economia local y
nacional en base a sus actividades productivas.

¢ La mayoria de los encuestados, consideran que es necesario que se
realicen constantemente reformas en las areas de manufacturas,
despachos y pisos dentro de las respectivas industrias.

e A las empresas encuestadas se les preguntdé sobre cuanto
conocimiento tienen respecto a las BPM, donde se pudo observar que
en un 75% de los encuestados si conocen de estas practicas, por
ende consideran necesario el que se las apligue dentro de sus
respetivas industrias.

e Respecto a los factores que puedan afectar la correcta actividad de
las industrias y empresas, la mayor preocupacion entre los
trabajadores es la reestructuracion de las instalaciones de las mismas,
debido a que esto afecta las actividades normales de estas industrias
y empresas.

e Los resultados totales de las encuestas salieron a favor para la
empresa TOBRISA, debido a que en la mayoria de estas industrias y
empresas, consideran necesario que se mejoren las areas de
manufactura y bodega, con el producto y servicio que ofrece
TOBRISA.
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Recomendaciones:

e Es importante tomar en consideracion los resultados obtenidos de las
encuestas, especialmente en las reformas o adecuaciones que cada
industria necesita, para cumplir con las metas de BPM.

e El mercado de mercado identificado en las encuestas servira de base
para planear todas las estrategias comerciales y de marketing que
requiere  TOBRISA para el crecimiento programado dentro del
presente plan de negocios.

e Tomar mucho en cuenta que cada empresa tiene diferentes
requerimientos, en lo que se refiere a pisos industriales por sus
diferentes actividades, lo que significa, que se debe evaluar las
propuestas en cada caso.

e Serd importante al momento de visitar a los respectivos clientes
(industrias), ofrecer la informacion necesaria y el diagnostico
adecuado sobre los requerimiento identificados para verificar la

aceptacion de la aplicacién del recubrimiento.
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CAPITULO IlI.

3. EL PRODUCTO O SERVICIO
3.1. Caracteristicas del producto servicio a ofrecer

TOBRISA al nacer como un negocio familiar y observar la acogida y
aceptacion del servicio que ofrece en el mercado, ha evidenciado la
oportunidad de emprender un plan de negocios, con el objetivo de
incrementar sus ventas, ofreciendo exclusivamente recubrimiento para pisos
en industrias productoras de insumes, médicos, cosméticos, alimentos,
plasticos, asi como en hoteles y supermercados, que requieren de forma

indispensable, tener la infraestructura correctamente adecuada.
3.2. Descripcion del producto

TOBRISA al querer incrementar su participacion en el mercado
guayaquilefio, sera necesario que dé a conocer los multiples servicios que
ofrece en la actualidad, con esto sera mucho mas sencillo captar la atencion
de un mercado meta correctamente identificado, como son las industrias y
empresas que requieren proteger sus pisos y toda su infraestructura para las
(BPM).

Por lo general los recubrimientos en los pisos se aplican por una infinidad
de razones, estas seran explicadas a continuacion, cada empresa tiene un
sistema distinto y sus productos necesitan de un ambiente limpio y saludable,
la importancia de tener una empresa con estandares internacionales, es un
valor agregado al producto o servicio que estén ofreciendo al mercado, las
inspecciones que realizan los entes del gobierno avalan que una empresa
limpia es una empresa segura, con esta necesidad de las industrias, es
importante mencionar que la empresa TOBRISA esta enfocada en brindar
estos servicios, por esa razon es la estructuracion del plan de negocios de

recubrimientos de pisos industriales.
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Grafico 38 Requerimientos Operacionales de los Pisos Industriales

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Requerimientos Operacionales de los Pisos Industriales

Requerimientos Mecanicos: Tréfico de montacargas, impacto de

elementos, abrasion por arrastre de canastillas, estibas y otros, cargas, etc.

Requerimientos Quimicos: Ataque de aceites y grasas, solventes, sales

disueltas, bases, acidos, agentes de limpieza, etc.

Requerimientos de Seguridad: Acabado antideslizante, sin olor, higiénico,

etc.

Requerimientos de Estética y Textura Superficial: Color, disefio, acabado

liso o texturado.

Requerimientos de Confort, Mantenimiento y Asepsia: Facilidad de

limpieza y mantenimiento.

Dependiendo del area de la industria y las exigencias mecanicas,
guimicas, de asepsia, seguridad, durabilidad, etc. que vaya a tener el piso

industrial, se puede decidir sobre el acabado que éste vaya a tener.

Los pisos de concreto pueden ser atacados por el ambiente en el cual
estdn expuestos. Su deterioro puede ser también causado por ataque
quimico debido a salpicaduras. La aplicaciéon de un sistema de pintura puede

detener o disminuir su grado de desintegracion.
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Hay sin embargo otras razones por las cuales se aplican recubrimientos:

e Reducir la formacion de polvo.

e Hacer que la superficie sea més facil de limpiar o descontaminar.
e Seguridad.

o Evitar la penetracion de aceites.

e Mejorar resistencia mecénica.

e Decoracion.

Todos estos sistemas nos permiten resolver problemas como:

e Trafico pesado.

e Contaminacién con Productos Quimicos.
e Formacion de polvo

e Estética

e Ataque quimico

e Carbonatacion del concreto

e Contaminacion por porosidad

e Abrasion

Pisos Industriales y sus caracteristicas:

Los pisos industriales son la parte fundamental en la estructura de una
planta productora, o de una bodega de almacenamiento de productos, de la
forma como este disefiado y como este construido dependera del servicio
que va a prestar en la elaboraciéon de un bien o servicio, a continuacién
indicaremos partes basicas de como debe estar disefiado un piso industrial y
luego realizaremos un resumen de los diferentes tipos de recubrimiento que
se recomienda utilizar para poder proteger y alargar la vida del piso,

generando un mejor ambiente en el lugar de trabajo.

Un piso de concreto extendido en una base de tierra es un elemento
constructivo comun. Puede ser una simple losa de rodamiento, o tener un
mayor grado de complejidad, con el objeto de clasificar los pisos de

concreto de acuerdo principalmente a su uso o sistema constructivo, el
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Instituto Americano del Concreto (ACI) presenta la tabla 1 que describe las

nueve clases genéricas de pisos de concreto.

Sin importar lo elemental o lo complejo a que se refiere el &mbito de la
ingenieria civil o arquitectonica, el método constructivo de los pisos de
concreto es similar: se prepara el terreno base y posteriormente el concreto
es aplicado normalmente en forma horizontal. Desde luego, existen muchas
consideraciones tales como el drenaje y el disefio en el espesor en cada uno
de los lugares donde se va a usar. La tabla 1 muestra algunas de las
consideraciones especiales, asi como las técnicas de acabado que son

apropiadas para cada tipo de piso.

Grafico 39 Aplicacion de los pisos industriales

Fuente: TOBRISA

2. Los pisos clase 8 son casos especiales para condiciones de servicio que
aplican para las clases 4,5y 6.
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Consideraciones basicas de Construccion de Pisos Industriales

Las consideraciones basicas que se deben tomar en cuenta al construir un
piso industrial es decir, aquellos pisos interiores que estén sometidos a

cualquiera de las siguientes aplicaciones de carga:

» Cargas moviles (entre los que podemos citar vehiculos pesados,
montacargas y cualquier vehiculo con ruedas en contacto con la
superficie de la losa).

» Cargas puntuales a través de los soportes de maquinarias o0
estructuras de almacenamiento, como racks o anaqueles.

» Cargas uniformemente distribuidas, aplicadas directamente sobre la

superficie de la losa de concreto.

Una vez que tomamos en cuenta estos aspectos fundamentales no
podemos olvidarnos de los aspectos econémicos a los que van ligados. En
términos de economia no se habla exclusivamente de construccion o
inversion inicial, mas bien incluyendo ademas los costos asociados con el
mantenimiento y reparaciones necesarias en el piso, asi como el

mantenimiento y reparaciones de los equipos que transiten sobre él, etc.

La construccion de un buen piso de concreto requiere comunicacion
estrecha entre el propietario, arquitecto, ingeniero y contratista, con un
mutuo entendimiento del nivel de calidad necesaria para el uso proyectado
de la instalacion. El alcance del disefio, los tipos de materiales a emplear y la
mano de obra necesaria dependeran en gran medida del poder anticipar las
condiciones de servicio del piso, asi como de conocer el criterio a emplear

para medir el comportamiento del area a trabajarla.
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Un buen piso de concreto, construido y extendido sobre el terreno es el

resultado de diversos factores:

Planificacion previa antes del disefio.
Disefo detallado y cuidadoso.
Seleccién de los materiales adecuados.
Especificaciones completas.
Supervision.

Buena mano de obra.

Gréfico 40 Aplicaciones especiales

Fuente: TOBRISA

Ver anexos para consideraciones basicas de construccién de pisos
industriales

Ver tabla 1,2 y 3 de anexos.
Ciclo de Vida

Debido al tipo de empresa que es TOBRISA, que llegara al mercado para
ofrecer un servicio y un producto que muy pocas empresas en el Ecuador
ofrecen, y sin embargo no son muy conocidas, se puede decir, que en la
actualidad estas empresas estan apenas iniciando su curso comercial, por
ello en el siguiente grafico se podra evidenciar la actual ubicacion que
ocupan las empresas de recubrimiento y proteccién de pisos industriales en
el Ecuador.
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Toda industria disefia sus pisos de acuerdo a los requerimientos o
estandares para la fabricacion de los diferentes productos o servicios que la
comparfia ofrece en el mercado, estos pisos se recomiendan deben ser
protegidos o recubiertos por materiales que alargan la vida al concreto y dan

una muy buena presentacion a las instalaciones industriales.

Dentro de los productos que se recomiendan aplicarse en los pisos
industriales tenemos los EPOXICOS, POLIURETANOS, EPOXICOS-
CEMENTOS, ACRILICOS etc, en el mundo de los recubrimientos para pisos
existen una variedad de productos los mismos que sirven para proteger y
embellecer en algunos casos los hormigones que estan disefiados como

pisos en las diferentes empresas locales, nacionales, regionales y mundiales.

En el Ecuador y en especial en Guayaquil y la provincia del Guayas, se ha
venido ofreciendo por intermedio de las diferentes empresas, fabricantes o
distribuidoras de recubrimientos los materiales llamados epoxicos y
poliuretanos con sus diferentes caracteristicas y beneficios para cada uno de
los requerimientos de los clientes que estan dispuestos a proteger sus pisos

dentro de sus instalaciones.

Los diferentes tipos de materiales a utlizar en los sistemas de
recubrimientos de pisos industriales podemos indicar los mas comunes, que
se ofrecen en el mercado local, cabe destacar que existen una variedad de
productos para este fin, en el presente trabajo realizaremos una breve

descripcion de los méas destacados en el mercado ecuatoriano.
EPOXICOS DE BAJO ESPESOR

Se los llama asi porgque son sistemas de recubrimiento que tienen como
acabado final una capa de proteccion que oscila entre los 0,1 a 0,3 mm,
estos materiales se los denomina como los anti polvo, los pisos cubiertos
con estos materiales la caracteristica especial es que son de facil limpieza,

pero no tienen mucha duracion al trafico por su capa de bajo espesor.
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Los materiales para este tipo de trabajo también se los denomina
epoxicos poliaminas y poliamidas, cual es la diferencia entre estos dos

materiales, a continuacion lo indicamos:
Epoxi Poliamida y Epoxi Poliamina

Las combinaciones mas frecuentes en el area de productos para
mantenimiento industrial para las resinas epoxi son con poliamida y
poliamina. Las resinas epoxi reaccionan quimicamente con estas sustancias,
dando como resultado revestimientos termoestables, también conocidos
como convertibles. Estos polimeros tienen diversas y extraordinarias
propiedades que los caracterizan, tales como: resistencia a los solventes, a

algunos acidos, alcalis y sales.

Pelicula basadas en resinas epoxi combinadas con poliamidas o
poliaminas, adecuadamente pigmentadas, incluidas las cargas o aditivos,
ofrecen una notable adherencia sobre diferentes substratos, ( sustrato es el
material que se va a recubrir) formando una pelicula dura, resistente a la

abrasion y de alto desempefio por sus propiedades fisicas y quimicas.

Las caracteristicas mas importantes son: gran resistencia a ambientes
quimicamente agresivos y durabilidad en trabajos pesados que exigen

resistencia a los dafnos mecanicos.

Las combinaciones de resinas epoxi con poliamida, resultan en productos

de excelente resistencia al agua y a la humedad.

Las resinas epoxi combinadas con poliamina ofrecen un amplio abanico

de opciones para la proteccién de agentes quimicos de alta agresividad.

Normalmente los epoxicos utilizados para pisos, son disefiados para
soportar tanto los agentes quimicos, como mecanicos, a esto se lo llana
sistemas de lata prestacién, por su uso y condiciones en los que van a

proteger, siempre una pintura es una capa de proteccion a una superficie.
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Fuente: TOBRISA
Algunas marcas de pinturas epoxicas en el mercado ecuatoriano.

La presentacion normal de estos productos son en 2 componentes uno es
la base epoxica y el otro componente es el catalizador, si no se combinad
en sus proporciones adecuadas de acuerdo a las especificaciones de los
fabricantes estos productos no se secan o no se curan, como lo llaman
guimicamente, su caracteristica es el secado quimico mas no por

evaporacion del solvente.

EPOXICOS DE ALTO ESPESOR.

Los epdxicos de alto espesor son generalmente usados en las areas de
alto transito, sus caracteristicas son: resistentes a la abrasion, friccion y
agentes mecanicos. Normalmente con estos productos tenemos espesores
que superan el 1 mm y se pueden combinar con arena de cuarzo para
formar los morteros y se consigue un elevado espesor de pelicula de

proteccién que recubren al piso de mejor manera.

A un grupo de estos productos se los denomina los auto-nivelantes, por
sus caracteristicas y disefios, toman esta denominacion porque cuando se
los aplican en el piso de concreto, tienen la particularidad de extenderse con
facilidad, auto nivelandose el area que se necesita proteger, dando un

acabado muy vistoso y una excelente proteccion.

Son compuestos quimicos (polimero) de dos componentes con base en

resina epoxica de baja viscosidad, normalmente son libre de solventes.
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Debido a su baja viscosidad permiten producir capas antideslizantes y auto-
nivelantes de alto espesor. Para pisos auto-nivelantes y antideslizantes en
todas las industrias con trafico bajo a medio. Ejemplo: Cuartos de
ensamblaje y almacenamiento, talleres de mantenimiento. El sistema
antideslizante es recomendado para zonas humedas, ej. En la industria de
bebidas, lacteos, rampas de carga, hangares de aviones. Son utilizados
para elaboracion de morteros de alta resistencia. También como capa de
sello de morteros epoxicos, como recubrimiento de piso de alto espesor liso
o texturizado, tienen buena resistencia quimica y mecénica, son faciles de

aplicar y tienen buena adherencia al sustrato.

En Ecuador los sistemas auto-nivelantes tienen mucha aceptacion y estan
en el mercado en diferentes marcas como las que se indican en las figuras

siguientes:

Gréafico 42 Auto-nivelantes

Fuente: TOBRISA

Poliuretanos

Otro producto que se combina con los epoxicos para proteger los pisos
son los poliuretanos, son recubrimientos o pinturas de dos componentes,
una base y un catalizador, y se diluyen con disolvente especifico para
poliuretanos. Las pinturas de poliuretano ofrecen buena resistencia
mecanica y altas propiedades de resistencia quimica, son decorativas y se
usan para pavimentos interiores y exteriores de hormigon, cemento y otros
materiales de construccion, en condiciones, de trafico intenso. Los epoxicos
no son muy buenos expuestos a los rayos UV del sol, por lo general cuando

se tiene pisos en la parte exterior de una industria o bodega se combinan
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como base el epoxico Auto-nivelante y como acabado el poliuretano que

tiene resistencia a la radiacion del sol.

Cuando se requiere pintar un pavimento, hay que buscar el tipo de pintura
mas adecuada para éste. En el caso de los pavimentos, ademas, hay que
analizar el tipo de sustrato (hormigdn, cemento, acero, etc.) y en el grado de
resistencia que se quiere proporcionar al acabado. Las denominadas
pinturas de poliuretano, en general, son apropiadas para superficies
sometidas a trafico intenso, que requieran altas propiedades de resistencia
quimica, al rayado y estabilidad a la luz. Las pinturas de poliuretano para
suelos también se caracterizan por tener una buena resistencia mecéanica a
la abrasion y al rayado y facilita la eliminacion de marcas de rueda de goma

y/o neumaticos en caso de ser usada en parkings o garajes.
Usos de las pinturas de poliuretano para suelos

Las pinturas de poliuretano para suelos, normalmente, se usan como
acabado para sistemas de pavimentos continuos, no absorbentes y anti-
polvo en laboratorios, garajes, aparcamientos, sector alimentario, etc. sobre

morteros epoxi lisos 0 rugosos en interiores y exteriores.

Las pinturas de poliuretano para suelos deben tener las siguientes

caracteristicas:

« Altas propiedades de resistencia quimica

o Buena resistencia mecéanica a la abrasion y al rayado

« Alta resistencia a la radiacion solar, con colores estables

« F&cil eliminacién de marcas de rueda de goma y/o neumaticos
e Anti-polvo

o Rapidamente transitable.

Los sistemas de pintado con poliuretano para suelos que se ofrecen
cumplen los requerimientos técnicos necesarios en la industria alimentaria
(lacteos, carnicas, bodegas, mataderos, camaras frigorificas, etc.), industria
del automovil y auxiliar, asi como en otros sectores tales como: sanidad

(quiréfanos, laboratorios, instalaciones hospitalarias, etc.), sector
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farmacéutico y cosmético, industria quimica y electronica, industria pesada;
también son indicados para parkings, centros y locales comerciales, grandes

superficies, oficinas, centros de ocio, talleres, etc.

Grafico 43 Ciclo de vida del producto

Volamen de
crecimiento

Empresas de recubrimiento
para pisos industriales

/'_“—/

TIEMPO

Introduccion | Crecimiento Madurez Declive

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Analizando el grafico, es claro observar que este tipo de empresa aunque
ya paso la etapa de introduccion se encuentra en la actualidad en la etapa
de crecimiento, esto se debe a la demanda de los servicios que ofrecen, ya
que todas las industrias en el Ecuador estan obligadas a disponer un lugar

completamente adecuado para sus laboras, basado en las (BPM)

3.3. Cadena De Valor
Gréafico 44 Cadena de valor

Maquinaria

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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Tecnologia: Para el tipo de servicio que ofrecerd a mayor escala la
empresa TOBRISA, serd importante el manejo de diversos equipos con la
tecnologia de ultima calidad, ya que los servicios y el tipo de trabajo que
realizan las maquinas para el recubrimiento y proteccion de los pisos,

requieren de precision.

Maquinaria: La empresa TOBRISA, cuenta con mecanismos Yy
maquinaria con la ultima tecnologia, que ha adquirido poco a poco para
ofrecer un servicio eficaz, los insumos de produccién necesaria, para poder
proceder a ofrecer los servicios necesarios y requeridos para las diversas
empresas que buscan mantener su industria protegida, y cumplir con las
(BPM)

Servicio para todo tipo de industria: A pesar de que la empresa
TOBRISA ofrecerd sus servicios para aquellas industrias productoras de
diversos insumos, sus servicios estan enfocados a aquellas industrias mas

importantes en el Ecuador.

Proceso organizado rapido y eficaz: El proceso que significa recubriry
proteger los diversos tipos de pisos de las multiples industrias, toma un
tiempo considerable, sin embargo, con la logistica que se elaborara para la

empresa TOBRISA, este proceso se ejecutara en un tiempo menor.

Buen abastecimiento de la materia prima: Debido a que la empresa
TOBRISA, requerira constantemente de insumos para poder cumplir con las
ofertas a los clientes y también necesita de insumos o repuestos para darle
mantenimiento a su maquinaria que es utilizada en el trabajo de preparacion
de superficies y acabado final, es muy importante tener una relacién con los
proveedores dentro de la cadena de valor de la empresa, el buen

abastecimiento de materia prima sus correcto desarrollé sera fundamental.
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3.4. FODA

Grafico 45 FODA

*LEYES GUBERNAMENTALES QUE FAVORE-
CEN A LA INDUSTRIA

‘MANTENER PROVEEDORES FIJOS.

-TOBRISA CUENTA CON LA MAQUINARIA PROPIA
-PERSONAL CAPACITADO

-CAPACIDAD DE BRINDAR EL SERVICIO A MAYOR MERCADO NO SATURADO.

ESCALA. *POCOS COMPETIDORES

AMENAZAS

-INGRESO DE NUEVOS COMPETIDORES AL

-SE REQUIERE DE CONSTANTE INVERSION MERCADO

-MANTENIMIENTO DE ESQUIPOS PROPIOS
REPRESENTA UN GASTO ELEVADO.

-ALZA DE PRECIOS EN LOS INSUMOS NECE-
SARIOS PARA BRINDAR EL SERVICIO

-CLIENTES CON GUSTOS CAMBIANTES.

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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Tabla 28 Matriz

FODA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

favorecen a la industria.

Proveedores fijos.

Mercado no saturado.
Pocos competidores
Auge del servicio

Leyes Gubernamentales que|

Ingreso de nuevos competidores al mercado.

Alza de precios en los insumos necesarios para
brindar el senvicio.
Clientes con gustos cambiantes.

reconocimiento del mercado

Innovacién en tecnologia

Personal con
experiencia y capacitado.
- Capacidad de brindar el
servicio a mayor escala.

y el reconocimiento que tienenen el
mercado para poder incrementar su
cartera de clientes.

Mejorar atin mas la eficiencia que
tiene gracias al personal capacitado
para fidelizar al cliente.

Conseguir mejores precios con|
los proveedores fijos para poder
innovar en maquinarias y equipos.

ESTRATEGIAS [Fortaleza;
FORTALEZAS .[ 4 ESTRATEGIAS [Fortaleza; Amenaza]
Oportunidad]
- Aprovechar las leyes del .
Gobiermno que favorecen a la industria |~ Contrarrestar la entrada de nuevos competidores al
- Experienciay g mercado mediante el reconocimiento que tiene

TOBRISA debido a la experiencia y a la inversion en
magquinarias que realiza.

—  Buscar alianzas con los proveedores que sean
favorables para ambas partes y poder brindar un servicio
agran escala.

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS [Debilidad;
Oportunidad]

ESTRATEGIAS [Debilidad; Amenaza]

Bajo nivel de
comunicacion del servicio
(publicidad)

Inversién en equipos.

Realizar una campafia
publicitaria adecuada al tipo de
servicio que ofrece TOBRISA para
poder llegar a los clientes y
contrarrestar el bajo nivel de
comunicacion que existe para poder
incrementar la cartera de negocios y
por ende las ventas.

Fortalecerse frente a la competencia mediante la
blsqueda de un diferencial como la calidad de senvicio,
la innovacion en tecnologias para lo cual puede buscar
un financiamiento.

Realizar investigaciones para poder posicionar al
servicio en el mercado.

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

La estrategia FODA, permite hacer una evaluacion, entre las fuerzas

internas y externas que puedan afectar, de forma positiva o negativa a las

actividades generales de la empresa TOBRISA, esta evaluacion es de gran

ayuda, ya que las debilidades se pueden superar con las fortalezas que mas

se adapten a esta, las estrategias FA, permitird aprovechar las fuerzas que

tiene la empresa, con el fin de minimizar aquellos aspectos que se escapan

de las manos de la empresa. Por ello las estrategias FODA da las pautas

que ayudan a contrarrestar principalmente los aspectos negativos o

perjudiciales para la empresa, en cualquier momento.
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Capitulo IV.
4. PLANES ESTRATEGICOS

4.1. Plan de ventas

(Cardenas, 2009) “Un plan de ventas es una estrategia que establece
objetivos y tacticas de venta para un negocio, e identifica los pasos que se

deben tomar para cumplir con los objetivos planeados.” (Pag. 15)

Para la empresa TOBRISA, en base a lo establecido por Cardenas (2009),
el plan de ventas disefiado, permitira establecer los objetivos adecuados en
base a lo que se desea alcanzar. Actualmente esta empresa, esta enfocando
sus actividades en un mercado donde existe mucha demanda por los
recubrimientos industriales, esto se debe en gran medida, porque ciertas
entidades, se encargan de verificar que las industrias ofrezcan productos de
buena calidad basandose, asi como servicios Optimos, en el caso de los

hoteles, que deben regirse a las BPM.

Para el plan de ventas desarrollado, para que la empresa TOBRISA
pueda alcanzar sus metas comerciales establecidas, ha sido necesario
analizar los siguientes aspectos, que garantizaran cumplir con lo estipulado.
Sera necesario contar con estrategias comunicacionales, para dar a conocer
mediante diversos medios, a la empresa TOBRISA, y el recubrimiento

industrial.

Para lograr el incremento de ventas en un negocio se puede iniciar
calculando el pronéstico de ventas o las cuotas de ventas utilizando algunos
métodos que son de uso comun, como el método del promedio, método de
porcentaje simple, método de formula matematica de la linea de tendencia,

meétodo Krisp etc.
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Tabla 29 Ventas totales de TOBRISA

VENTAS EN
_ VENTAS
ANO PISOS
TOTALES $

INDUSTRIALES
2009 75000
2010 86000 795
2011 120000 8130
2012 145000 27695
2013 160000 12096
2014 168000] 51700|
2015 176400| 54285

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Para aplicar el método del porcentaje de incremento hasta la actualidad
en pisos industriales tenemos una venta de $47.000, pronosticando que se
incrementara hasta fin de afio 2014 el 10% mas, se prevee que este afio se
facturara en pisos industriales un total de $ 51.700. Y aplicando un
incremento de 5% en el 2015 se debe vender $ 54.285 y las ventas totales

serian de $ 176.400, estos valores son con el organigrama actual.

Tabla 30 Ventas totales anuales de TOBRISA

VENTAS EN

ANO VENTAS PISOS
TOTALES 5 INDUSTRIALES

2009 75000
2010 86000 795
2011 120000 8130
2012 145000 27695
2013 160000 12096
2014 168000] 51700]
2015 196868 41233

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Segun el pronostico de la educaciéon matematica de la linea de tendencia
gue se muestra en el grafico siguiente tenemos una venta de $51.700 para
el afio 2014 y $ 41.233 para el 2015, en estos valores influyen mucho los

afios 2009 y 2010 donde las ventas fueron muy bajas.
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Gréfico 46 Linea de tendencia afio 2014 y 2015
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Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Utilizando el método Krisp e incrementando un 25 % se tiene un valor de

$ 63.062 que deberiamos vender en el afio 2015.

Tabla 31 Método Krisp

METODO KRISP.

Incremento anual 25% Diferencia cuota1- cuota2 1892
ZONAITIPO DE EMPRESA PRODUCTO | CUOTAEN % | VENTAS REALES K{RESUPUESTO EFICACIA | CUOTAT | CUOTA2 | CUOTA3
A |PRODUCTORAS DE ALIMENTOS A 30,00% 13500 \15135 / 0,89 18919 17027 17594
B |PRODUCTORAS DE FARMACOS B sow | a0 | X3/ 13 | omm [ mu | e
C  [PRODUCTORAS DE HIGIENE PERSONAL| € 60,00% 32100 302)9{ 1,06 37838 | 37838 | 389M3
D |HOSPITALESY CLINICAS D 5,00% 2000 2521§ \ 07 3153 299 309
TOTAL | 100,00% | 50450 504’50 100 | 630625 | 61171 | 630625

PRESUPUESTO ARO VENTAS REALES ANO
ANTERIOR ANTERIOR

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
Como se puede observar en el analisis de la competencia, el mayor

competidor Sikaplica factura anualmente mas de $ 1000.000 a nivel nacional,
si se considera que el 50% es en el sector de la provincia del Guayas,
Tobrisa esta por el 12% de esta facturacion. La estrategia seria quitar
mercado al mayor aplicador y buscar nuevos clientes que nos ayudarian a

crecer.
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PRECIO DE VENTA
Dentro del precio de venta se considera los siguientes parametros:

e Materiales principales (recubrimiento epoxico)
e Materiales auxiliares

¢ Alquiler de maquinas.

e Aditivos

e Equipos de Seguridad Personal

e Mano de Obra

e Utilidad Bruta.

En el mercado hoy agosto 2014, el precio promedio esta de $26 ddlares el
m2 en condiciones normales, el piso de concreto a recubrir, caso contrario

aumenta de acuerdo al caso si existe trabajos adicionales de reparacion.

Tomando como base estos criterios y debido a que no se tiene un record
muy bueno en ventas en este campo, la idea seria pronosticar las ventas en
$ 80.000,00 anuales para el afio 2015. Con esto se tendria un 16 % de
facturacion comparado con el mayor competidor. Al precio actual esto
equivale a conseguir 3.076 m2 de pisos en toda la provincia del guayas y en

especial en las industrias de Guayaquil.

Con los datos encontrados se puede indicar que las ventas de pisos
industriales dentro de TOBRISA equivalen a un 30% de las ventas totales,
como consecuencia se concluye que para el 2015 se tiene como proyecto
vender en pisos $ 70.000 la facturacion total. El total de Ventas obtenidas
en TOBRISA serian de $ 210.600. Dolares.
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4.2. Fuerza de ventas
(Diez & Navarro, 2011)

La fuerza de ventas o personal de ventas forma parte de las
variables de marketing-mix o mezcla de mercadotecnia, es decir
es una de las variables tactica (modificable a corto plazo) bajo
control de la empresa cuyo manejo permite contribuir al logro de
los objetivos comerciales. (P4g. 19)

La empresa TORBRISA, siendo una empresa familiar, ya con catorce
afios en el mercado, ha tenido que contratar el personal capacitado para
llevar adelante las tareas comerciales requeridas, por ello, la fuerza de
ventas de la empresa, sera capacitada, para poder cumplir con lo requerido.
Estas capacitaciones giraran en torno a la produccién y aplicacion del
epoxico en los diversos tipos de pisos que se pueden encontrar en las

industrias y empresas.

Grafico 47 Organigrama de TORBISA

Gerente General

4

+ t
Supervisor Contadora
($600,00) (5200,00)
Ayudante Ayudante Ayudante Ayudante Ayudante
($400,00) (3400,00) ($400,00) (5400,00) (3400,00)

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Este es el organigrama actual de TOBRISA los valores son los salarios
gue se tienen para cada uno de los empleados, el jefe gana un sueldo de

600. Referenciales.
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Los costos de los activos fijos para poder valorar las proyecciones son:

e Maquina preparadora de pisos de 7,5 hp = $ 20000. Se deberia

proyectar 1 maquina.

e Maquina preparadora de superficie de 5 hp = $ 8000. También
proyectar 2 o 3, dependiendo del crecimiento de las actividades de
la empresa en el mercado.

En el futuro se considerarian los siguientes equipos, para enfrentar de

manera eficaz, los requerimientos que el mercado industrial y empresarial

constantemente solicita para mejorar también sus actividades de produccion.

e Maquina para aplicar pintura Graco = $ 7000. 2 maquinas.

e Kit Técnico para control de calidad de concreto = $ 3000 con uno
esta bien.

e Camion para transporte = 23000.

Gréfico 48 Organigrama Propuesto 2015
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Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Es importante destacar que cuando se tiene 2 o 3 obras de pisos en la

misma fecha, se debe contratar el personal adecuado para cada proyecto.
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Isotipo
Grafico 49 Isotipo TOBRISA

TOBRISA

MANTENIMIENTO INDUSTRIAL Y DE EDIFICIOS

Elaborado por: Los autores

El logotipo de la empresa TOBRISA, con el cual iniciara sus actividades
promocionales, es importante mencionar, que este nuevo logo, se empleara
en los diversos medios comunicacionales, asi como se imprimir4 en todos

aquellos articulos y papeleria comercial que se requiera.

Gréfico 50 Aplicacion del color

LOGOTIPO
CMYK RGB HEXADECIMAL
65 M:0 Y:0 K:0 R:119 G:190 B:238 #77beee
C:100 M:50 Y:0 K:0 R:18 G:104 B:176 #1268b0
G0 M0 Y:0 K:100 R:26 G123 B:27 #1A171B

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

En cuanto al color con el que se identificard de ahora en adelante a la
empresa TOBRISA, sera el color celeste tenue, azul fuerte, y negro, esta
combinacion es perfecta para un tipo de empresa como TOBRISA, que esta
en el mercado de las industrias y ofrecimiento de diversos servicios y

productos.

En lo referente a la tipografia, la empresa a partir del presente plan de
negocios, empleard un tipo de letra dinamico, el cual resaltara en los

diversos medios comunicacionales.
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Gréfico 51 Tipografia
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Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
4.3. Promociones de ventas

(Bernando, Machuca, Viscarri, & Jesus, 2010)

Es el conjunto de acciones que impulsan el producto hacia el
comprador. En términos normales, es objeto de un programa
anual, por linea de productos y canal de venta, incluidos en el
plan de mercadotecnia. La promocion de ventas retne en uno de
sus renglones, todos los tipos de operaciones seleccionadas para
alcanzar y dinamizar el acto de compra sobre el punto de venta al
qgue acude el comprador (ofertas especiales, juegos, rebajas, etc.)
(Pag. 97)

Las promociones de ventas en base a lo compartido por Bernando,
Machuca, Viscarri y Jesus (2010), son estrategias publicitarias entregadas
con detalles o presentes con la marca de la empresa, o un producto de la
empresa, con el objetivo de afianzar al cliente real y potencial con la marca

de la empresa, o producto determinado.

La empresa TOBRISA para las promociones de ventas, entregara
directamente a sus clientes, llaveros y esferos, con el objetivo de acercar un
poco mas a los clientes hacia los cuales se proveeran los recubrimientos

industriales.
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Por lo tanto como productos promocionales que se entregaran entre las
empresas a las que TOBRISA procedera a ofrecer los recubrimientos
industriales, seran los siguientes:

Gréafico 52 Esferos

-

TOBRISA

-

JOBRICA

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Gréafico 53 Linterna

Los pequefios detalles que de parte de la empresa TOBRISA entregara,
seran linternas y esferos, se han elegido este tipo de productos, debido a
gue la inversion de estos es muy bajo, y resulta importante para los clientes,
asi como de la empresa, afianzar lazos comerciales, que seran redituables
para TOBRISA.
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4.4. Politicade pedidos

(Cruz & Ruiz, 2010) “Es el sistema de pedidos que utiliza el negocio, el cual
se establece buscando optimizar los aspectos operativos y econdémicos del

manejo del inventario. (Pag. 34)

Para poder requerir el producto, TOBRISA luego de las estrategias
comerciales y de difusion empleadas, los clientes podran conocer los datos
para poder adquirir y recibir a la vez el servicio de la empresa, lo cual incluye,
mantenimiento de empresas y maquinarias, y ahora los recubrimientos
industriales. Los clientes se podran contactar a través de la pagina web,
teléfonos, y redes sociales que se activaran paulatinamente, con el objetivo
de ofrecer alternativas acordes a los cambios del mercado.

4.5. Politicas de crédito y cobranzas

(Vanhorne & Wachowicz, 2010)

Las condijo econoémicas, los precios asignados a los productos y
la calidad de los mismos, ademas de las politicas de crédito de
las empresas, son los factores mas importante que influyen en las
cuentas por cobrar de una empresa. (Pag. 254)

Los clientes iniciales pueden solicitar crédito para el pago del servicio,
previo se realice una revision de la solvencia de la empresa, y la empresa
solicitante del crédito cumpla con la presentacion de cierta documentacion
que garantice el cumplimiento. Se configuran revisiones periddicas para
controlar la solvencia de cada cliente para evitar las malas condonaciones
de deuda. En el caso de que posteriormente se trabaje con clientes
frecuentes, éste puede solicitar una ampliacion del crédito de ser
extremadamente necesario.

4.6. Garantias

La empresa esta comprometida con asegurar la calidad del servicio
ofrecido, por lo que mantendra una comunicacion constante con los clientes

y demostrando que todas las actividades de transportaciéon son ejecutadas
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con la mayor integridad. Asi como también, existira un compromiso a
mejorar continuamente el servicio de transportacion. Es por eso que se
considera que la opinion del cliente es tan importante para la empresa. Si
algun cliente desea proporcionar comentarios, puede hacerlo a través
del formulario de comentarios implementado en la pagina web o poniéndose
en contacto con el centro de atencion telefénica.

4.7. Relacion con la mercadotecnia

4.7.1. Producto

(Baena & Moreno, 2010)

El producto puede definirse como algo que se ofrece al mercado
con la finalidad de satisfacer las necesidades o deseos de los
consumidores. De este modo, el producto se refiere tanto a
objetos fisicos como a los servicios, personales, lugares,
organizaciones e ideas. (Pag. 21)

PRESENTACION DEL PRODUCTO

En su mayoria las empresas fabricantes de los productos epoxicos auto-

nivelantes para pisos presentan sus productos en 2 envases:

Grafico 54 Presentacion del producto

B & L Catalizador (Transparente en su mayoria)

J <: Base epoxica (Diversos colores)

Fuente: TOBRISA
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La mayoria de los fabricantes tienen esta presentacion y por lo general el
contenido de los dos componentes viene dado en Kilos, y su rendimiento
viene especificado en la hoja técnica de los productos. El rendimiento
siempre se lo mide Kgs/m2 y es diferente de acuerdo al espesor de pelicula
y al sistema que se lo va a ofrecer. Ejemplo: Sikafllor 261 cuando se lo utiliza
como recubrimiento a un espesor de 1 mm el kit (base + catalizador) de 13
kgs rinde un promedio de 18 m2, aproximadamente 0.7 kgs/m2. Se hace
hincapié que cada fabricante tiene su relacion de peso entre base y
catalizador y también en los rendimientos de los productos.

Otra consideracion que debemos tomar en cuenta es las condiciones del
sustrato (piso-concreto) que se va a recubrir para evaluar el consumo de
material, que a la larga afecta en los presupuestos de venta del producto y
servicio.

La forma como TOBRISA estd ofreciendo el producto y servicio es
material y mano de obra por la aplicacion del sistema de recubrimiento

especifico para cada caso.

4.7.2. Precio
(Baena & Moreno, 2010)

La variable de precio se define como el coste que percibe el
consumidor necesario para adquirir los productos que le ofrece el
mercado y €l mismo desea. En el valor monetario del comprador
no solo se incluye el precio sino también otro tipo de costes tales
como el coste de oportunidad de ir a la tienda y comprar el
producto en lugar de invertir ese tiempo en otras cosas (ocio.

Etc.) (Pag. 59)

El precio por los servicio y el producto que ofrecera la empresa TOBRISA
sera de acuerdo al requerimiento de cada empresa, en condiciones
normales para un piso industrial el precio promedio fluctia en $26.00 délares
por metro cuadrado, debido a que es un proceso que requiere de la
utilizacion de ciertos materiales, para obtener un resultado adecuado,

ademas el precio dependera de la superficie en que se utilizara.
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4.7.3. Plaza

(Chong, 2010)

Por plaza se entiende el area geografica donde el producto es
vendido, constituido por los conductos o canales a travées de los
cuales llegan los productos al consumidor; es decir la cadena de
distribucién por la que, semejando una cascada, las mercancias
van “cayendo” del
establecimientos donde podr4 adquirirlos el consumidor. (P&g.

22)

La empresa TOBRISA, ha desarrollado sus actividades desde afio 2000
en la ciudad de Guayaquil y ciertos rincones de la provincia del Guayas, al
ofrecer sus servicios de mantenimiento a empresas, pero debido a que
TOBRISA comercializara los recubrimientos para pisos industriales, por

motivo de introduccidn, enfocara sus actividades netamente en la ciudad de

Guayaquil...

Via La Costa

fabricante a
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4.7.4. Promocién

(Chong, 2010) “Llamamos promocion a las técnicas empleadas para
informar y persuadir al consumidor sobre las caracteristicas y beneficios de

los productos o servicios.” (Pag. 22)

Para la promocion de la empresa TOBRISA, en su busqueda por ofrecer
en el mercado los recubrimientos industriales para empresas, sera
importante contar con los medios de difusion adecuados, con el objetivo de
poder dar a conocer los servicios que la empresa TOBRISA brindara. Por lo
tanto se procede a detallar los medios que se emplearan para la correcta
difusion de la empresa TOBRISA y nuevo producto, Recubrimientos
industriales.

Gréafico 56 Volantes

TOBRISA

MANTENIMIENTO INDUSTRIAL Y DE EDIFICIOS
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- Impermeabilizacion de cisternas para agua potable
- Aplicacion de recubrimientos arquitectonicos

Direccion; Yaguachi 212 y Cuenca, Duran .
contacto@tobrisa.com -
Fax: 042-802259 .

www.tobrisa.com

)

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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Los volantes son una herramienta importante en la estrategia de

promocion de un producto, estos contendran informacion de suma

importancia, sobre las caracteristicas tanto de la empresa como del producto,

en este caso de los recubrimientos de los pisos industriales.

Gréafico 57 Pagina web de TOBRISA
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‘Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Los medios digitales como Facebook, Twitter y la pagina web, representan
en la actualidad una de las mejores herramientas de difusion de un
producto de tosa empresa, por lo tanto la empresa TOBRISA empleara sus
pagina web, asi como las redes sociales de mayor influencia como son
Facebook y Twitter para proceder a promocionar los pisos industriales con

las estrategias de BTB (Business to Business) negocio de empresa a

empresa.
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Grafico 58 FACEBOOK
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Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Grafico 59 TWITTER
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Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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Gréfico 60 Roll up

TOBRISA

MANTENIMIENTO INDUSTRIAL Y DE EDIFICIOS

Recubrimiento

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Los roll up seran las herramientas que la empresa TOBRISA ubicara en las
instalaciones de la empresa, con el objetivo de poder ofrecer a una clientela
mayor, la informacion necesaria para dar a conocer este nuevo
recubrimiento para pisos industriales.
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CAPITULO V

5. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO
5.1. Determinacion de lainversion inicial

Tabla 32 Inversioén Inicial

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
Valor de Valor de Depreciaci Depreciacion
Cantidad ACTIVO Adquisicion Adquisicién  Vida Util 6n Anual % Anual
Individual Total
MUEBLES Y EQUIPOS
3 |ESCRITORIO TABLERO MODULAR 150,00 450,00 10 10% 45,00
4 |COMPUTADOR DUAL2.99/4GB/250GBDD/19"LCD/DVD 450,00 1.800,00 3 33% 600,00
3 |SILLA EJECUTIVO 90,00 270,00 10 10% 27,00
0,00 3 33% -
3 [TELEFONOS INTERCOMUNICADOS PANASONIC 96,00 288,00 3 33% 96,00
1 |GABINETE PARA ARCHIVAR 120X60 CM 200,00 200,00 10 10% 20,00
1 [IMPRESORA MULTIFUNCION HP 650,00 650,00 3 33% 216,67
MAQUINARIA DE PRODUCCION
1 |Maquina preparadora de superficies 18.000,00 18.000,00 10 10% 1.800,00
0,00 10 10% 0,00
0,00 10 10% 0,00
0,00 10 10% 0,00
0,00 10 10% 0,00
0,00 20 5% 0,00}
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00}
TOTALES 21.658,00 2.804,67

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

La inversion inicial que la empresa TOBRISA tendra sera de 2.804.67
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Tabla 33 Depreciacion

DEPR ACIO ADA
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 TOTAL |SALDO

45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 450,00 0,00

600,00 600,00 600,00 1.800,00 0,00

27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 270,00 0,00

0,00 0,00

96,00 96,00 96,00 288,00 0,00

20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 200,00 0,00

216,67 216,67 216,67 650,00 0,00

1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 | 18.000,00 0,00
2.805 2.805 2.805 1.892 1.892 1.892 1.892 1.892 1.892 1.892 21.658

2.805 5.609 8.414 10.306 12.198 14.090 15.982 17.874 19.766 21.658

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Meses a empezar
(antes de producir o

perdiendo su vida util, por ello se explica en la tabla anterior el proceso de esto.

Tabla 34 Inversion en capital de trabajo

Inversion en Capital de Trabajo

vender)
1 Valor Mensual Costos Fijos 3.581,00 3.581,00
1 Valor Mensual Costos Variables (MATERIA PRIMA) 33.607,32
TOTAL 37.188,32

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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Para la inversion de capital de trabajo incluyendo el valor mensual de costos fijos y variables, se tendra que pagar un

aproximado de $37.188,32.

Tabla 35 Inversion inicial

Total de Inversion Inicial

Inversién en Activos Fijos 21.658.00
Inversion en Capital de Trabajo 37.188.32
| 58.846,32

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
De acuerdo a la inversion de activos fijos y de capital de trabajo, el total de la inversion inicial sera de $58.846,32.

5.2. Fuentes de financiamiento

Tabla 36 Fuentes de financiamiento

Financiamiento de la Inversion de: 58.846,32
Recursos Propios 23.538,53 40%
Recursos de Terceros 35.307,79 60%

Elaborado por: Los autores
Tabla 37 Amortizacion

Amortizacion de la Deuda Anual

Afos 2013 2014 2015 2016 2017

Pagos por Amortizaciones 2.054,03 2.291,72 2.556,92| 2.852,80 3.182,92
Pago por Intereses 3.782,35 3.544,66 3.279,46| 2.983,58 2.653,45
Servicio de Deuda 5.836,38 5.836,38 5.836,38] 5.836,38 5.836,38

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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Con el objetivo de poder adquirir el respectivo equipo para los recubrimientos, la empresa TOBRISA tendr4 que pagar en
120 cuotas el total de 486.36 ddlares, para iniciar sus actividades con el respectivo epoxico (recubrimiento).

5.3. Presupuesto de Ingresos y Costos

Tabla 38 Determinacién de los indicadores de produccion
I DETERMINACION DE LOS INDICADORES DE PRODUCCION

LISTADO DE TODA LA MATERIA PRIMA PARA LA PRODUCCION Resina implementada
Gastos en Materia Prima Presentacion Costo Unit Estaﬁg;f’zado CANTIDAD TOTAL
Epoxicos kg
8,40 | $ 8,40 1l s 8,40
TOTALIZA s 8.40

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

En cuanto a la determinacion de los indicadores de produccién, se establece que los gastos en la

materia prima (epoxicos) sera de $8,40.
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Tabla 39 Roles de pago
ROLES DE PAGO / Gastos en Sueldos y Salarios

Vacaciones/  Fondode  Aporte Patronal

Sueldo /mes Sueldo /aiio Comisiones / afio 13ro Sueldo/afio 14t Sueldo /aiio a0 Reserva afto 4o Gasto / afio
Gerente de ventas 600,00 7.200,00 1.906,45 758,87 340,00 300,00 600,00 828,00 11.933,32
Vendedor 1 340,00 4.080,00 142984 459,15 340,00 170,00 340,00 469,20 7.288,19
Operador de méquinaria 340,00 4.080,00 340,00 340,00 170,00 340,00 469,20 5.739,20
Secretaria de ventas 400,00 4.800,00 400,00 200,00 400,00 552,00 6.352,00
Total 1.680,00 20.160,00 3.336,29 1.958,02 1.020,00 840,00 1.680,00 2.318,40 31.312,71

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Tabla 40 Servicios basicos
Gastos en Servicios Basicos

CONCEPTO Gasto / mes Gasto / afio
TV Cable telefonia fija 80,00 960,00
TV Cable Internet 21,00 252,00
Empresa Eléctrica 250,00 3.000,00
TOTAL 351,00 4.212,00

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Sera necesario contar con varios servicios basicos para llevar a cabo de las actividades de TOBRISA en la produccion de

los recubrimientos, y por lo tanto seran gastos que se generaran mensualmente, de igual manera que los gastos de

publicidad, para la correcta difusion de este producto de la empresa antes mencionada.
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Tabla 41 Presupuesto publicitario
Presupuesto Publicitario / Gastos de Ventas

COSTO/PAUTA # DE PAUTAS /MES INVERSION MENSUAL MESES A INVERTIR Gasto / afio
AFICHES TAMARNO A3 (1000) 3,50 100,00 350,00 12,00 4.200,00
VARIOS 400,00 1,00 400,00 12,00 4.800,00
BTL Y DEMAS 500,00 1,00 500,00 6,00 3.000,00
REDES SOCIALES 300,00 1,00 300,00 6,00 1.800,00
PAGINA WEB 100,00 1,00 100,00 6,00 600,00
TOTAL 14.400,00

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Tabla 42 Costos fijos y variables acumulados

2015 2016 2017 2018 2019
TOTAL GASTOS FIJOS S 65.299,90 $ 67.585,40 $ 69.950,89 S 72.399,17 S 74.933,14
TOTAL GASTOS VARIABLES S 80.256,00 S 84.268,80 S 88.482,24 S 92.906,35 S  97.551,67
GASTO VARIABLE MENSUAL S 6.688,00 $ 7.022,40 S 7.373,52 $ 7.742,20 $ 8.129,31

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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Tabla 43 Proyeccién de ventas

PROYECCION % CRECIMIENTO 5% 5.0% 5% 5.0%
$ 200,640.00 S 210,672.00 $ 221,205.60 S 232,265.88 S 243,879.17

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

5.4. Factibilidad financiera

Tabla 44 Flujo de efectivo

Flujo de Efectivo

2015 2016 2017 2018 2019
Utilidad antes Imptos Renta 10.780,21 18.381,99 27.029,25 37.757,76 48.879,02
(+) Gastos de Depreciacion 2.804,67 2.804,67 2.804,67 1.892,00 1.892,00
(-) Inversiones en Activos 0 0 0 0 0
(-) Amortizaciones de Deuda 2.054,03 2.291,72 2.556,92 2.852,80 3.182,92
(-) Pagos de Impuestos 0,00 3.632,93 6.194,73 9.108,86 12.724,36
Flujo Anual 11.530,84 15.262,01 21.082,27 27.688,10 34.863,73
Flujo Acumulado 11.530,84 26.792,85 47.875,12 75.563,22 110.426,95
Pay Back del flujo -47.315,48 -32.053,47 -10.971,20 16.716,90 51.580,63

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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Tabla 45 TMAR

INFLACION
INTERES PRESTAMO BANCARIO
RIESGO PAIS

TMAR

VAN

TIR

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Segun los detalles de valoracion financiera, se puede observar que el
proyecto de la empresa TOBRISA es rentable econd6micamente, ya que el
VAN, arroja una creacion de valor por $385.159,91lo cual garantiza la
recuperacion de la inversién inicial, los flujos de caja aportan lo necesario
para mantener una operacion rentable, ademas financieramente de
TOBRISA, también es rentable ya que TIR es mayor al TMAR. El proyecto
tiene la liquidez suficiente en cada uno de los afios que ha proyectado su

horizonte temporal.

5.5. Anélisis de sensibilidad

Tabla 46 Andlisis de sensibilidad

2014 2015 2016 2017 2018

Endeudamiento del Activo
Pasivo $ 76,141.48 S$ 57,106.11 $ 38,070.74 S 19,035.37 S -
Activo $215,942.66 $250,346.11 $288,991.50 $329,622.13 $373,192.51
35% 23% 13% 6% 0%
Apalancamiento
Activo $215,942.66 $250,346.11 $288,991.50 $329,622.13 $373,192.51
Patrimonio $139,801.18 $193,240.00 $250,920.76 $310,586.76 $373,192.51
1.54 1.30 1.15 1.06 1.00

MARGEN OPERACIONAL
Utilidad Operativa $ 55,084.10 S 58,817.80 S 62,772.47 $ 66,960.36 S 71,394.37
Ventas $200,640.00 $210,672.00 $221,205.60 $232,265.88 $243,879.17

MARGEN NETO
Utilidad Neta $ 7,420.56 S$ 11,154.27 $ 15,108.94 $ 21,644.99 S 26,079.00
Ventas $200,640.00 $210,672.00 $221,205.60 $232,265.88 $243,879.17

Utilidad Neta $ 7,420.56 S 11,154.27 $ 15,108.94 $ 21,644.99 S 26,079.00
Patrimonio $139,801.18 $193,240.00 $250,920.76 $310,586.76 $373,192.51

ROA
Utilidad Neta $ 7,420.56 S 11,154.27 $ 15,108.94 S 21,644.99 S 26,079.00
Activos $215,942.66 $250,346.11 $288,991.50 $329,622.13 $373,192.51

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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La solvencia, desde el punto de vista financiero, se identifica con la
capacidad de una entidad de generar fondos para atender, en las
condiciones pactadas, los compromisos adquiridos con terceros. La
solvencia de la empresa es estable y controlada, lo que permite a la

empresa generar recursos financieros suficientes y pagar puntualmente.

Endeudamiento: El Pasivo de una empresa refleja, para un momento
dado, las fuentes financieras que dispone el negocio para sostener las
inversiones realizadas. El apalancamiento financiero es el efecto que se
produce en la rentabilidad de la empresa como consecuencia del empleo de
deuda en su estructura de financiacion, la empresa tiene un apalancamiento

controlado y con tendencia a bajar en el ultimo afio de la proyeccion.

Margen operacional: mide el porcentaje de utilidad operacional que
gueda después de deducir el costo de las ventas y los gastos propios de la
empresa, es un indicador de gran importancia porque registra si es rentable
0 NO un negocio, en este caso oscila en un 29% lo cual es aceptable en esta
linea de negocio.

Margen neto: En la empresa este indicador oscila entre 4% y 11% lo cual
explica que la empresa estd cubriendo sus costos de fondeo con las
ganancias generadas por el uso de los activos.

ROE: EIl retorno sobre el capital es en el rango de 5% a 7% aungue es
poco alcanza a demostrar eficiencia en sus operaciones en comparacion con

la competencia en su mismo mercado.

ROA: El retorno sobre los activos tiene la misma tendencia que el ROE,
es decir, se justifica en funcién de la capacidad de los activos para generar
utilidades o retorno sobre la inversion, es un indicador de eficiencia de la

evolucion del negocio.
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5.6. Seguimiento y evaluacién

Para verificar que las actividades que la empresa TOBRISA se realicen
eficazmente, se planteara un cronograma de evaluacion y seguimiento de
actividades, con la finalidad de asegurar que todo el proceso, desde la
compra de la materia prima, hasta el mantenimiento de la maquinaria
preparadora de superficie esté listo para proceder a trabajar con los diversos
clientes. Sera importante realizar una visita de diagnéstico a aquellas
industrias para verificar si aceptan o no el trabajo dependiendo de lo que
requieran, con la finalidad de asegurar todo el proceso sin que se genere

pérdidas para la empresa invirtiendo en materia prima que no se empleara.

Las actividades promocionales, también cuenta con un tiempo
determinado de difusién, empleando los diversos medios que aseguraran dar

a conocer lo que la empresa ofrecera con su producto y servicio.

Tabla 47 Seguimiento y evaluacién

Seguimiento y evaluacion de Actividades

Actividad de Planificacion (mes 1)| Programacién Parametros Informe | Pre-evaluacion
Detalles de actividades 1 2 3 4 Evaluacion
Compra de la materia prima
(Epoxicos)
Mantenimiento de la maquina
preparadora de superficies Efectividad de
o . lasi . actividades internas
Visita diagnostico a las industrias de TOBRISA
Determinacion del precio para
empresa/industria
Actividad de Promocion (mes 2) Difucién Efectividad (100% | Informe | Pre-evaluacién
Detalles de actividades 1 2 3 4 Evaluacion
Definicion de estrategias Efectividad y
publicitarias alcance de las
Publicidad promociones
Estudio financiero establecidas
Evaluacidn

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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5.6.1. Indicadores a evaluar cumplimiento

Tabla 48 Plan de mantenimiento de maquinarias

Operaciones de
Servico Km (x
619 24 . 24 1099 24 571 24 612 24 . 24
%1 651 24 619 24 31 24 1099 24 511 24 672 24 31 24 1259 24 31 24 88.5 0133 26%
72 1118 72 93 72 1118 72 2159 72 1118 72 293 72 1118 72 2159 72 1118 72 2093
792 118 792 2093 792 1118 792 2159 792 1118 792 269.3 792 1118 792 2159 792 1118 792 269.3 2,530.38 4%
1043 | 1769 | 1016 | 2701 | 1016 | 1449 | 1006 | 3257 | 1016 | 1689 | 1016 | 3365 | 1016 | 1449 | 10016 | 34L7 | 1006 | 1449 | 1016 | 3578 | 3an 003

Operaciones de
Senicio Km (x 1.000)

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

Tabla 49 Plan de mantenimiento de maquinarias

20 | 3 09 | w4 | s | w4 | o2 | me | m
51| et | ome | ome | w4 | omro | owe | owee | ome | st | w4 | e | ome | w1 | w4 | ome | owe | om0 | me | w5 0| B
w2 | w9 | w2 | i | 2 | mo | w2 | a7 | sz | me | %2 | @ | w2 | w9 | .2 | a7 | % | m9 [ w2 | 31
%2 | m9 | w2 | awd | 2 | mo | s | a7 | 2 | me | %2 | e | w2 | w9 | .2 | a7 | % | 139 | sz | ;1 | 30083 T
1233 | 1959 | 1206 | 2990 | 1206 | 1639 | 1206 | 3535 | 1206 | 1879 | 1206 | 4033 | 1206 | 1639 | 1206 | 3695 | 1206 | 1639 | 1206 | 4246 | 3eun|s o

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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Tabla 50 Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO (SERVICIO DE MAYOR ROTACION)

El punto de equiilibrio es aquel punto donde los Ingresos totales se igualan a los Costes totales.
Vendiendo por encima de dicho punto se obtienen beneficios y vendiendo por debajo se obtienen pérdidas.

Datos para el grafico

Q Ventas (0} 1.041 2.082 3.123
$ Ventas o 27.062 54.125 81.187
Precio Venta 26,00 Costo Variable (o] (0] (o] (o]
Coste Unitario - Costo Fijo 54.125 54.125 54.125 54.125
Gastos Fijos Aino 54.124,71 Costo Total 54.125 54.125 54.125 54.125
Q de Pto. Equiilibrio 2.082 Beneficio -54.125 -27.062 o] 27.062
Para alcanzar el punto de equilibrio debes vender 2.081,72 unidades al
S Ventas Equilibrio 54.125 afio
90.000
80.000 7
70.000
60.000
50.000 > @S Ventas
40.000 Costo Fijo
30.000 Costo Total
20.000
10.000
o
(o] 1.041 2.082 3.123

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto

En lo que respecta al punto de equilibro este se podra evaluar cuando la empresa llegue a los 54.125 ddlares, o 2.082

de metros cuadrados de pisos recubierto, entonces la empresa llegara a su punto de equilibrio, es decir no pierde ni gana.
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CAPITULO VI

6. Responsabilidad social.
6.1. Base legal

Toda empresa, con la finalidad no soOlo de poderse desempefar
adecuadamente en el mercado para tener mayor rentabilidad, en la
actualidad debe plantearse actividades que contribuyan a la ayuda a
comunidad y el ambiente. En este caso la empresa TOBRISA, cuya actividad
comercial se basara en la produccién y comercializacion de recubrimientos
industriales de pisos, se plantearan normas especificas para cumplir con lo
necesario de acuerdo a las leyes pertinentes, aportando con la comunidad.

(Constitucién de la Republica del Ecuador, 2008):

La politica econdémica tendré los siguientes objetivos:
1. Asegurar una adecuada distribucion del ingreso y de la riqueza
nacional.
2. Incentivar la produccion nacional, la productividad vy
competitividad sistémicas, la acumulacién del conocimiento
cientifico y tecnologico, la insercidn estratégica en la economia
mundial y las actividades productivas complementarias en la
integracion regional. 3. Asegurar la soberania alimentaria y
energética.
4. Promocionar la incorporacion del valor agregado con maxima
eficiencia, dentro de los limites biofisicos de la naturaleza y el
respeto a la vida y a las culturas.
5. Lograr un desarrollo equilibrado del territorio nacional, la
integracion entre regiones, en el campo, entre el campo y la
ciudad, en lo econémico, social y cultural.
6. Impulsar el pleno empleo y valorar todas las formas de trabajo,
con respeto a los derechos laborales.
7. Mantener la estabilidad econdmica, entendida como el maximo
nivel de producciéon y empleo sostenibles en el tiempo.
8. Propiciar el intercambio justo y complementario de bienes y
servicios en mercados transparentes y eficientes.
9. Impulsar un consumo social y ambientalmente responsable.
(Art. 284)

En base a lo compartido y pactado en la Constitucion de la Republica del

Ecuador, el gobierno nacional conjunto con los Ministerios de Industrias,

124



Produccion, apoyan completamente las practicos, empresariales familiares
ya debido a que todo tipo de préacticas comerciales fomentan al desarrollo
comercial, social, y econdmico del pais. TOBRISA como empresa familiar,
cumple con lo estipulado en esta ley, a pesar de ser una empresa que ha
basado sus actividades de manera micro, con el nuevo plan de negocios a
desarrollar, seguira cumpliendo con las respectivas normas establecidas por

las entidades pertinentes nacionales.

Medio ambiente

La empresa TOBRISA en su camino hacia el crecimiento comercial, esta
apostando por realizar sus actividades industriales de manera responsable
con el medio ambiente, sin embargo aldn existen empresas que en realidad
nunca han considerado como las actividades comerciales pueden afectar el
medio ambiente. Anteriormente en el mundo la materia prima preveniente
del petréleo era en abundancia, es decir estaban disponibles para su
uso. Sin embargo las grandes empresas no se han molestado en considerar
los efectos a largo plazo de este tipo de practicas. Ya que afio a afio los
bosques se consumen o se degrada junto al ecosistema por las emisiones

gue producen empresas productoras de diversos tipos de materiales.

La empresa TOBRISA en su objetivo por crecer en un mercado industrial,
donde se necesita invertir en ciertos materiales para ofrecer un producto de
calidad y a la vez que no contamine en gran parte al medio ambiente, se ha
planteado las siguientes instrucciones para contribuir con el medio ambiente,

en sus practicas comerciales:

« Disminuir los residuos de electricidad apagar las luces, junto con
cualquier equipo sin usar.

e Usar fuentes de combustible eficiente para realizar todas las
actividades.

o Empleo de iluminacion LED que promueve la alta eficiencia en vez de
las bombillas incandescentes tradicionales que producen y hacen
perder mas energia.

o Emplear fuentes de energia renovables como la energia solar.
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o Almacenamiento impermeable de materiales toxicos.

En TOBRISA todos son responsables de asegurarse de que las practicas
estan apoyando al ecosistema de una manera respetuosa,
independientemente de la actividad a la cual la empresa se esta dedicando,
esto asegurara que la empresa maneja sus actividades de acuerdo a lo
estipulado por los respectivos organismo del pais que velan por el bienestar
del ecosistema.

6.2. Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo al Plan del Buen
Vivir.

(Secretaria Nacional de Planificacién y Desarrollo, 2013):

“Objetivo 10. Impulsar la transformacion de la matriz productiva.
10.1 Diversificar y generar mayor valor agregado en la produccion
nacional

10.1. ¢ Consolidar la transformacion productiva de los sectores
prioritarios industriales y de manufactura, con procesos de
incorporacion de valor agregado que maximicen el componente
nacional y fortalezcan la capacidad y de aprendizaje colectivo”.

En base a lo establecido por en el Plan Nacional del Buen Vivir, TORBISA
con su actividad comercial, fomentara el crecimiento y desarrollo del pais,
debido a que es una de pocas empresas que se dedican en el pais o brindar
productos como los recubrimientos industriales, que anteriormente eran
ofrecidos por empresas extranjeras. Por lo tanto en el grafico que se muestra
a continuacion se puede observar los beneficiarios directos e indirectos del

plan de negocios en base a lo establecido en el Plan Nacional del Buen Vivir.
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Gréfico 61 Beneficiarios

Se consideran como beneficiarios indirec-

tos: A los consumidores finales de los pro-
ductos elaborados en las respectivas industrias, asi como se
han considerado, a los pacientes y huéspedes de los hoteles

<

Elaborado por: Edmundo Brito y Urbano Bazurto
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

e La empresa TOBRISA en el mercado ecuatoriano se ha desempefiado
ofreciendo sus productos por aproximadamente 14 afios, esto le ha
permitido ganarse un especio importante en un nicho de mercado que
frecuentemente solicita mantenimiento de maquinarias y empresas en
general.

e TOBRISA, a pesar de contar con clientes fidelizados, actualmente desea
incursionar con un nuevo producto y servicio a la vez, el cual se
fundamenta en un recubrimiento especial para pisos industriales y
empresariales.

e El realizar un plan de negocios, le permitird a la empresa TOBRISA,
desarrollar las estrategias necesarias para darse a conocer en un
mercado mas amplio, y a la vez dar a conocer su nuevo Sservicio y
producto los epoxicos, los cuales pueden ser aplicados en pisos

industriales y empresas de diversa indole.

® |as encuestas efectuadas a los respectivos representantes de cada
empresa, dieron resultados positivos, y la aceptacién para los nuevos

recubrimientos industriales fueron positivos.

® [Fue necesario desarrollar planes y actividades estratégicas que permitan
dar solucion y a alcanzar los objetivos esperados del plan de negocios

para la empresa TOBRISA.

® TOBRISA, a pesar de no ser una empresa grande, cuenta con las bases
legales y respectivas normas, para ofrecer un producto, que no afecta a
gran escala al medio ambiente, y a la salud de las personas, ya que
cuenta con un éptimo proceso y el personal capacitado para que puedan

desarrollar las actividades requeridas.
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Recomendaciones

® Es importante que toda empresa al desarrollar un programa donde se
hayan detallado los pasos que permitirdn cumplir con los
requerimientos deseados, cumplan con las guias estratégicas, de esta
manera sera mas seguro alcanzar lo planteado desde el inicio del

plan de negocios.

® |dentificar al segmento del mercado adecuado, permitird que la
empresa no invierta mucho dinero en actividades y estrategias no

acordes al producto y servicio ofrecido.

® TOBRISA deberd tomar en cuenta los resultados obtenidos en las
encuestas ya que estos resultados son los que dicten las pautas
sobre la forma y el producto que la empresa esta destinada a ofrecer

en el mercado guayaquilefio.

® En todos los medios de difusion que la empresa TOBRISA emplee,
sera importante que se mencionen las caracteristicas, beneficios y
especificaciones al emplearse este recubrimiento, esto asegurara que

no sea manipulado indebidamente.

® Tomar en cuenta los resultados financieros obtenidos, porque son la
realidad del dinero que se puede invertir en el plan de negocios para
la empresa TOBRISA.

® Actualmente por disposiciones del Gobierno Nacional, el Ministerio del
Ambiente, Industria y Produccion, requieren y velan para que las
empresas en general ejecuten correctamente sus actividades, en pro
del ambiente, es decir, ofrecer tanto en la produccién y en el producto

final, resultados poco contaminantes para el ecosistema.
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Anexos

1. ¢Cuanto tiempo lleva laborando dentro de esta industria?

TOTALMENTE DE ACUERDO

DE ACUERDO

EN DESACUERDO

TOTAL DESACUERDO

2. ¢Considera que

las

industrias en general

son de suma

importancia para la economia de la ciudad de Guayaquil?

TOTALMENTE DE ACUERDO

DE ACUERDO

NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO

EN DESACUERDO

TOTAL DESACUERDO

3. ¢Considera que esta industria posee un potencial de crecimiento

actualmente?

TOTALMENTE DE ACUERDO

DE ACUERDO

NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO

EN DESACUERDO

TOTAL DESACUERDO

4. ¢Cual es su nivel de conocimiento en cuanto a los procesos de
produccion dentro de su industria?

MUCHO

MEDIO ALTO

MEDIO

MEDIO BAJO

BAJO
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5. ¢Dentro de su industria, considera que se debe reestructurar
ciertas areas?

TOTALMENTE DE ACUERDO

DE ACUERDO

NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO

EN DESACUERDO

TOTAL DESACUERDO

6. ¢Qué areas desde su punto de vista son las que necesitan
urgente un cambio o reestructuracion dentro de su industria?

LOS PISOS

EL TECHO

EL DEPARTAMENTE DE DESPACHO

OTROS

7. ¢Tiene conocimiento de las BPM? (En caso de no conocerlas
serd necesario mencionarle de que se trata al encuestado)

Si
No
8. ¢Considera que hay factores externos que puedan afectar a la
industria plastica?
Si
No
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9. ¢(Qué factores usted considera, que pueden afectar
produccion y comercializaciéon del plastico?

REESTRUCTURACION DEL
EDIFICIO

F. ECONOMICOS

F. ECOLOGICO

FALTA DE MATERIA PRIMA

F. TENCOLOGICOS

10.¢,Considera importante que su
requerimientos fisicos para una (BPM)?

industria, cumpla con

Si

No

a

la

los

11.;Tiene conocimiento de la empresa TOBRISA? (En caso de no
conocer a la empresa sera necesario mencionarle al encuestado

de que se trata)

Si

No

12.;Estaria dispuesto en adquirir los servicios de recubrimiento de

pisos para su industria, de parte de la empresa TOBRISA?

Si

No

13.¢Qué aspectos son los mas importantes para usted a la hora de

requerir los servicios de parte de la empresa TOBRISA?

Buen precio

Garantia

Uso de tecnologia

Rapidez y eficacia
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ANEXOS

Tabla 1
2
Clase Tipo de trafico Usos Consideraciones Acabado Final
superice  expuesta  -dfico | Oficinas, iglesias, comercial, institucional, | Acabado uniforme, agregado antideslizante | Acabado normal alisado con llanas
peatonal. unidades residenciales. en dreas especificas, curado, de acero, acabado antidestizante
Una capa Decorativo. cuando se requiera Como se requiera.
p ‘I Agregado mineral de color, agregado con
sencilla pigmento de color 0 expuesto patrones
estampados o  incrustados,  disposicién
antistica de juntas, curado.
Superice  expuesta  -trdfico | Oficnas, iglesias, comercial, institucional, | Losas planasy a nivel adecuadas para Acabado ligero alisado con lana de
peatonal. unidades residenciales, institucional con | cublertas adapladas, curado. aero.
2. aubiertos, Juntas coordinadas con cubiertas
Decorativo, adaptadas.
Oficinas, iglesias, comercial, Institucional y comercia Losas planas y 3 nivel adecuadas para Acabada ligero alisado con llana de
superficie expuesta o cubierta - cublertas adaptadas, agregado no desiizante | acero.
4 véfico peatonal y tréfico para reas especificas, curado.
vehicular liviano, Juntas coordinadas con cubiertas
adaptadas.
Superfice expuesta -Urdfico de | Pisosindustriales para manufactura, Subrasante buena y uniforme, disposicidn de | Acabado ligero alisado con llana de
5 vehiculos. industrales, es dei, | procesamiento y almacenamiento. juntas, resistencia a a abraain, curedo. X600,
redas neumdticas y rvedas
sblidas moderadamente suaves.
Superfide  expuests  -trafico | Pisos industriales sujetos 2 réfico Subrasante buena y uniforme, disposicidn de | Endurecedor de superficie espedal
6 pesado de vehiculos industriales, | pesado, pueden estar sujetas 2 impacto juntas, ransferenxia de carga resistencia ala | de agregado metélico o mineral;
es decir, uedas duras y cargas | de cargas. abrasion, curado. alisado intenso con llana de acero.
pesadas en ruedas.
Superficie expuesta o cublerta | Capa superior adherida o no adherida Losa base: Superficie uniforme, a nivel, Losa base: Acabado con flana
-tréfico peatonal. sobre la losa, base para edificios aado. debajo de la capa superiof no
comerciales o de uso no industrial. Capa superior no adherida: Capa adherida; limpia, superficie con
Donde el tipo 0 cronograma de separadora sobre losa base, espesor minimo | textura debajo de 1a capa superior
Dos capas 3 construccidn fo requiesa. de 75 mm, refuerzo, curado. adherida.
opammidzﬁgmgahm Capa superior: Para superfidies
dasificacion apropiada de tamafio, espesor | expuestas, acabado normal alisado
minimo (19 mm), curado. con llana de acero. Para superficie
cublerta, acabado Bigero alisado con
llana de acero,
Superfide  expuesta  -tréfico | Pisos acheridos de dos capas sujetosa | Subrasante buen y uniforme, refuerzo, Superficie de base de losa limpia con
pesado de vehiculos industriales, | trdfico pesado e impacto. disposicién de juntas, superficie 3 nivel, textura adecuada para capa superios
5 decir, rvedas duras y cargas curado ligada. Las lanas mecanicas
pesadas en ruedas. Capa superior: Compuesta de agregado | espediales para apa superior son
todo mineral o todo metalico de buena opcionales, acabado alisado intenso
7 granulometria espesor minimo (19 mm) con lana de acero ,
Endurecedor superficial de agregado
metalico o mineral aplicado a capa superior
simple de alta resistendia para endurecerla,
urado.
Comoenladased,5y6 Coronamientos no adheridos sobre pisos | Capa separadora sobre losa base, espesor Comoenlacased,Sy6
2 nuevos o existentes o donde la secuendia | ménimo 100 m, resistencia a a abrasion,
8 0 ¢l ronograma de construccion lo aurado.
requiera,
Superficie expuesta - Muy plana | Pasillos estrechos, bah¥as de almacenes, | Diversos requisitos de calidad de concreto, | Estricto sequimiento a las técnicas de
Capasencillao °*“’°"k"°m"' estudios de televisin, pistas de hieloo | curado. Procedimiento especal para acabado, como loindia la ACI 302
i imnasios. Refiérace a la ACI 360 para la | aplicacién y atencidn al detalle cuando se 1R-04, seccion 8.9.
capa superior 9 especiales - mm}odevmwos guladedsem recomienda usar endurecedores cernidos
(coronamiento) 0la robbtica que requieren FI35 a F125 (Piso “Siper plano®).
tolerandias especificas.
v
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Tabla 2

Parametros del Concreto
CIase (mmw:‘fi;tablas Suge n_md lm;,; e Asentamiento 2 Contenido de aire * Aditivos ®
Referencia AC! Tabla 6.1 psi (MPa) | Ver ACI 360 pulg (mm) Tabla 6.1 Pulg (mm) ; ?“dv:":g-;m » Tabla 6.1 psi (MPa)
iV |/ o s y
lme:re\am;e:i:? g 3000 (20.7) 4" (102) 5" (127) Varla segln exposicion Todos los tipos
Peatonal, oficinas, etc 3000 (20.7) 4" (102) 5°(127) Varia seglin exposicin Todos los tipos
Peatonal, caminos, i i o » -
exteriores para llantas 3000 (20.7) 4"(102) 5*(127) Varia seglin exposicion Todos los tipos
neumaticas y vias.
Peatorely sl 3500 (24.1) 5*(121) 5* (127) Varia segin exposidtn Todos s tipos
Iniano Comerdial
T 3500 (24.1) 5*(127) 5*(127) Varia segin exposicion Todos s ipos
Tréfico industrial de " . Varia sin aire con Sin cloruro con
ruedas duras 350004 L 502 superficies especiales acabados metaficos
Base 3500 (24.1) 6" (152) 5*(121) ik Sin cloruro con
! Y
. tal
Capa superior 5000 (34.5) 34" (19) 3* (76) dcabados metdicos
Capa superior 4000 (27.6) 2112 (63) 3"(76) Varia Varia
Stioet P 5" (127 5" (127) Normalmente sin aire
R HOELS () induido

Elaborado por: Los autores

El espesor minimo debera ser comprobado contra los disefios que se
encuentra en el ACI 360.

Los asentamientos se aplican para concretos con mezclas que
contienen aditivos reductores de agua aprobados. Cuando se tienen
altos asentamientos pueden ser logrados con el uso de mezclas
disefiadas especificamente para cada caso en las mismas deben
contener aditivos reductores de agua del alto rango (super
plastificante).

Los aditivos que se aplican en el concreto en el concreto varian de
acuerdo a sus composiciones quimicas y fiscas y de control de
calidad. Las caracteristicas y requerimientos del concreto con
respecto al retardo, aceleracién, contenido de agua, grado de
manejabilidad, resistencia etc, deben ser revisadas y discutidas antes
del inicio del trabajo.
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4. El contenido de aire en el concreto debe ser medido con el equipo
apropiado y una prueba de masa unitaria, se recomienda un maximo
de 3%, (sin adicion de inclusiones de aire).

Tabla 3
s =
Juntas Superficies especiales
Acabados
iaes y Curado Sellado y proteccién
S 5 Superficies Capas superiores textura
Aislamiento Contraccién Construccién pas
3251 3253 3252 86y8.13 8.7 83-813 91y9%2
Relleno de Juntas | Conede10°a12'(3a El espesor de boede Moo * Membrana  Arilico
de expansidn en 3.6 m) en ¢l centro con 125 de pendiente NA terminado Allanado suve -Agga -U@no
paredes y bases | Paraci autonivelante » Polietieno * Epdaico
todos los puntos de o Curado con paped | = Penetrante
restriciden
shgegado
antideslizante (Minesal) * Allanado suave
dase 1 wal que fa dlase 1 ual que s dase 1 * Componenetes Kgual que la dase 1 * Barrido lgual que ka dase 1 Igual que Ja clase 1
Kual queladase 1 | lgual que Iqual que e
* Componenetes * Agregado expuesto
reflectives
Corte en intervalos » Aailico
fqual que a dase 1 ;guabsalbasamdela Igual que la diase 1 Iqual que la dase 2 NA, lgual quefaclase 1 | lqual queladase | Pt
Cortes con un
Iqual que 3 dase 1 Sy
con aislamiento #82'3::;:? Pasador ylo Uave Igual que la dase 2 lgual que fa dase 1 Allanado suave fguai que fa dase 1 Igual que 2 clase 1
deededor de las spesc de 13 105
olumnas
s en pulgodas
Iqualqueladased | lqua quela dase 4 Igua! que la dase 4 Igual que la clase 2 NA Alanado fuerte Iguad que laclase 1 | lgual que la dase 1
« Componentes metdlicos
+ Componentes de Siice
Igual queladase 4 | guad que la dase 4 lqual que la dase 4 « Agregado antdesizante NA Allanado fuerte Igualquelaclase 1 | Igual queladase |
« Componentes reflectivos
Componentes Metdlicos |  Capa superior con
lgualqueladase 4 | Iqual que la dase 4 lqual que la dase 4 o naturales sobre fa capa | agregados naturales lgual queladase 1 | Igualqueladase! | Viéase dase adecuada
supefiot = Capa supenior con
agregadas metdlicos
= Aanado fuerte
Capa superior con
Véase dase adecuada|  Véase dase adecuada Véase dase adecuada Véase dase adecusda agregados naturdles Viéase clase adecuada | lgualqueladase | | Vibase dase adecuada
Veadase TuB siesla
lgual quelaclase 4 | Jquad que la dase 4 Iqual que ks dlase 4 Igual que la clase 6 o Allanado fuerte Igual queladase 1 | lqual que ladase |
_—

1. Cuando se trata de juntas de contraccion estas deben ser cortadas
usando una sierra a una profundidad minima de 1”, el ancho de la
junta debe ser minimo %2” usando los métodos convencionales, el
relleno de la junta debe ser con productos semirrigidos para poder dar
soporte a los bordes (ver ACI 302 seccion 3.2, 5.12, 9.10), con esto
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se evita juntas agrietadas por el trafico de vehiculos con llantas
pequefias y duras.

Las capas que se realizan en la parte superior 0o capas superiores
deben ser adheridas y cortadas a una profundidad igual a 2 veces el
espesor de la superior tratando que las juntas coincidan con la losa
base. (ver ACI 302 seccion 8.7.2)

Los reforzamientos superiores son usados frecuentemente para pisos
diferentes en nivelacién u homogeneidad, no los cubre la norma ACI
302.

. Cuando se trata de juntas de contraccion estas deben ser cortadas
usando una sierra a una profundidad minima de 17, el ancho de la
junta debe ser minimo %2” usando los métodos convencionales, el
relleno de la junta debe ser con productos semirrigidos para poder dar
soporte a los bordes (ver ACI 302 seccion 3.2, 5.12, 9.10), con esto
se evita juntas agrietadas por el trafico de vehiculos con llantas
pequefias y duras.

Las capas que se realizan en la parte superior 0 capas superiores
deben ser adheridas y cortadas a una profundidad igual a 2 veces el
espesor de la superior tratando que las juntas coincidan con la losa
base. (ver ACI 302 seccién 8.7.2)

Los reforzamientos superiores son usados frecuentemente para pisos
diferentes en nivelacién u homogeneidad, no los cubre la norma ACI
302.

EPOXICOS
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Anexos Reglamento de BPM

No. 12 247

EL COMITE INTERMINISTERIAL DE LA
CALIDAD

Considerando:

Que la Constifucion de la Republica del Ecuador en su
articulo 52 establece que “las personas tienen derecho a
disponer de bienes y servicios de optima calidad v a
elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa
¥ 10 engafiosa sobre su contenido v caracteristicas™;

Que mediante Decreto Ejecutive No. 3253 publicado en el
suplemento del Registro Oficial No. 696 de 4 de
Nowviembre del 2002, se expidio el Reglamento de Buenas
Practicas de Manufactura para Alimentos Procesados, con
el proposito de que las plantas procesadoras de alimentos
se sujeten a lo dispuesto en el mencionado Reglamento
para garantizar la inocuidad a lo largo de la cadena
alimenticia. en beneficio de la salud de los consumidores v
del incremento del comercio internacional;

Que el articulo 7 del la Ley del Sistema Nacional de la
Calidad. establece que el Sistema Ecuatonano de la
Calidad, es el conjunto de procesos, procedimientos e
insfituciones publicas responsables de la ejecucion de los
principios v mecanismos de calidad.

Que el articulo 9 numeral 7 de la Ley del Sistema Nacional
de la Calidad. establece como atribuciones del Comité
Interministerial de la calidad, facilitar la ejecucion de
manera integral de las polificas nacionales perfinentes a la
calidad.

Que el articulo 9 numeral 13 de Ley del Sistema Nacional
de la Calidad, determina como atnbucion del Comité
Interministerial de la Calidad. expedir las normas
necesarias para regular el ejercicio de sus atribuciones.

Que el articulo 3 del Reglamento de la Ley del Sistema
Nacional de la Cahdad, defermuina como funciomes del
Comité Interministerial de la Calidad, la formulacién
integral de la politicas ¥ acciones de la calidad.

Que el Replamento de Alimentos, expedido mediante
Decreto Ejecutive No. 4114, publicado en Registro Oficial
084 de 22 de Julio de 1988, en el articulo 41 establece que
1a autoridad de salud competente otorgara el permiso de
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funcionamiento 3 los establecimientos que complan con las
buenas practicas de manufactura;

Qe 13 Ley Organica d2 Salud en el articulo 131 astsblece
que &l cumplimiento de lzs notmas de buenas practicas de
manufacira, slmacenamiente, distibucion, dispensacion v
farmacia sera contrelsdo v centificado por la sutoridad
sanitaria nacional;

Cme la Lev Orgamica de Salud en el ariscnlo 129 establece
que el complimiente de las normas de vigilancia ¥ controel
samitaric o5 oblizatorio para todas las  instiociones,
orgamismos ¥ establecimiemtos pablicos v privados que
realicen  actividades de produccién,  imporacién,
exportacion.  almacensmiento, framsports, distribucion
comercislizacion ¥ expendic de producios de uso ¥

consumo bumano;

(me laz Buenss Practicas de Manufactura un tems de
calidad y el Comité Interministerial de la Calidad tiens
entre sus amibucionss, la formmilacion de politicas de
calidad e impulsar la difusion de temas de calidad;

En gjercicio de las atmibuciones que le confiere &l momeral
13 del articule 2.1 de 1z Ley del Sistema Ecuatoriano de
la Calidad, sl Comité Interministerial da lz Calidad

Eesoelve:

EMITIE LA FPOLITICA DE FLAZOS DE
CTMPLIMIENTO DE BUENAS PRACTICAS DE
MANUFACTURA PARA PLANTAS
FROCESADORAS DE ATIMENTOS.

Art. 1- Objeto- Establecer la polifica de plazos de
cumplimients de Buenas Practicas de Mamunfacmara para
Almentes Procesados expedido medisnte Decreto
Ejecutive 3253, publicado en el Registto Oficial 494 de
fecha 04 de noviembre del 2002, para los establecimientos
donde se reslicen actividades de: fabricacion,
procesamients, preparacion,  emvassdo,  empacado,

almacensmients, ransports, distribucion ¥
comercializacion de alimantos.
Art. 1- FRiesgo ¥ Plazos.- Cooforme al nesgo

epidemiologico inherente al producto  alimentario
procesade, a la participacion del sector industrial por
actividad principal v a la categorizacion, se han establacido
los siguentes tipos de nesgo ¥ plazos de cumplimiento:

Riesgo tipe A: Comprends 3 alimentos gue por sa
namralera, COmMpoSicion, proceso, manipulacidn ¥
poblacion = la que va dirigida, tienen una slta probabilidad
de causar dafio a la sahad.

1. Elsboracion da productos licteos;

=]

Elsboracion de bebidas no alcoholicas; produccion de
Azuas minerzles v oras agnas embotelladas;

3. Elaborscion de productos cammicos v desivados;
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4. Elaboracidn de alimemtos dietsticos, alimentos para

regimenes especiales v complamentos nuiricionalas;

Elsboracion de ovoproductos.

Plazos para la obtencion del Certificade

CATEGORIZACION PFLAZOS

1 afio a partir da la

Indusiria ¥ medisns industria publicacion de la
presente resolucion
Pequetia industria ¥ 2 afios @ partir de 1a
micToenprasa presente resolucion

Riesgo tipe B: Comprende 2 alimentos gque por su
naturalers, composicion, procese, manipulacion ¥
poblacion a la gque va dirigida, tiensn uns mediana
probabilidad de cawsar dafio a 1a salud.

1. Elaboracion de cersales v derivados;

2. Elaboracion v conservacion de frutss, lepumbres,

hortzlizas, mubérculos, raices, semillas, oleaginosas y
515 derivados;

Elaboracion ¥ conservacion de pescados, crustacess,
moluscos ¥ sus derivados;

Elaboracien de comidas listas v empacadas;

Elaboracion de bebidas alooholicas.

Plazos para la obtencion del Certificado

CATEGORIZACION PLAZOS
3 afios a partir de la
Indusiria ¥ medisns industria publicacion de la
presente resolucion
Pequetia industria ¥ 4 afios 3 partir da la
micToempresa presente resolucion

Riesgo tipo C: Comprende a slimentos gque por su
nsturalers,  composicion, procese, manipulacien ¥
poblacion a 1a que va difigida, tienen una baja probabilidad
de camsar dafio 3 1a salud

1. Elabaracion de caczo v desivados;

Elsboracion de  salsas,
condimentos;

aderezns, especias ¥

Elaboracion de caldos v sopas deshidratadas;

Elsboracien de café 18, hiethas aromaticas y sus
dervados;

Elaboracion de aceites v grasas comestibles;

Elsboracion de almidones ¥ productos derivados del
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7. Elsboracion de gelatinas, refrescos en polvo ¥
PIEDATaClOnes [ara posioes;

2. Elaboracion de azcar ¥ sus derivados.
0. Elsboracion de otos productos alimenticios no
contemplados anteriormente.

Plazos para la obtencion del Certificado

CATEGORIZACTON FLATOS
Indusiria, mediana induostria, 5 afios a partir de la
pequedia industria y publicacion dela
I CToempress presante resolucion

Art. 3- Para la gjemucion ¥ onmplimients de la pressnts
resobucion el Ministerio de Salud Publica reslizara las
sipumientes actividades:

- Actualizar la base de datos de los establecimientos
procesadores de alimentos;

- Socializar el proceso de obtencion del Certficado de
Operacion v los plazos de cumplimento establecidos an
esta resolucion, a los sectores mvolucrados;

- Emitir el cerificade de operacion y realizar post-
verificacion de conformided con el Reglamento de
Buenas Practicas de Manufaciura para establecimientos
procesadores de alimentos ¥ del Instactive para las
inspecciones con fines de certificacion.

- Aplicar las sanciones respectivas por el inoumplimiento
a maves de las sutoridades operativas de salnd
Competantas,

Art. 4- Pama la gjecucion ¥ oomplimiente de la pressote
resolucion el Ministerio de Industrizz v Productividad, a
mavés de la Subsecretaria de Calidad realizara las
sipuientes actividades:

- Socializar el Feglamento de Buenss Practicas para
alimentos procesados, vigente.

- Paalizar diagnostico imicial ¥ asesoramiento a los
gstzblecimisntos procesadores de alimentos a Taves de
los gestores de calidad.

- Promover el incremento de organismes de inspeccion
acreditados.

Art. 5- Para la gjecucion ¥ complimients de la pressnte
resplucion el Ministerio de Industrizz v Productividad, a
mavés de la Subsecretaria de MIFYMES realizara las
sipmientes actividades:

Propomer medios de cofnanciamiento para  la
mmplementacion de buenas practica de manufactura para
los establecimientos procesadores de slimentos.

Coordinar lineas de credito a mraveés de la Corporacion
Financiera Macional para mejorar la infrasstruchara de los
establecimientes procesadores de alimentos con el fin de
dar cumplimisnsos al Reglamento do Buenss Practicas de
Almentos Procesados.
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Art. §- El Ministerio Coordinader de la Produccida,
Emples y Competitividad presentsrd proyectos gque
coadyuven a 13 ejecucion de la presente resohucion.

DISPOSICION GENERAL

UNICA - Una vez cumplides los plazos previstos la

presente  Fesplucion, el Cerificade de Operacion

sustituira al permizo de funcionamisnto ammal.
DISPOSICTON FINAL

UNICA - De la sjecucién de la presente Resclucién, que
enfrara en vigencis 3 parir de su publicacion en al
Begismo Oficial encarguese zl Ministerio de Salud
Publica, el Ministerio de Industrias ¥ Productividad y el
Mimisterio Coordinador de la Produccion Emples ¥
Compettividad.

Comuniquese ¥ publiquess en &l Registro Oficial.

Diado en la cidad de San Francisco de Cuite, Distrito
Metropolitano,

£} Lic. Tuan Francisco Ballén, Viceministro de Industrias ¥
Productividad.

f) Dra. Lilisna Sacoto, delegada del Ministerio de Salud
Publica.

f) Ab  Gladys Morin, delegads del Ministerio
Coordinador de la Produccion, Empleo ¥ Competitividad,

£) Inz Alfredn Szmsmiszo, Ministerio de Elacrricidad ¥
Enargiz Feaovable.

£) Inz_ Alex Perez, dalezado del Ministerio de Transporte
v Olbras Pablicas.

£) Ing. Irma Suarez, delegada del Ministerio de Ambiente.
Lo certifico - 13 de noviembre del 2012,

f) Mgs. Ana Elizabeth Cox, Secretaria del Comité
Interministerial de 1a Calidsd.

MIPRO.- MINISTERIO DE INDUSTEIAS Y
PRODUCTIVIDAD - Certifice es fiel copia del original.-
) Degible - Facha: 13 de noviembre del 2012,




