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El Plan Inteligencia Competitiva es un “Documento Vivo” que
representa un acuerdo “relevante” de todos los niveles de la
Organizacion, para ser utilizado durante el ano como guia y como
herramienta en el desempeino de la Organizacion (con revisiones

regulares y trimestrales), como opuesto al desarrollo de planes
para “cubrir” requerimientos Externos o Corporativos.
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Tipicamente el PIC “Plan de Inteligencia Competitiva” incluye
cuatro etapas consecutivas y progresivas:

. Planificacion, concepcion y desarrollo del PIC
ll. Implementacion del PIC

lll. Ejecucion y seguimiento del PIC

IV. Desarrollo y seguimiento del PIC
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Contenido

I. (Etapa 1) Planificacion, concepcion y desarrolio del Plan

1. Sumario Ejecutivo
2. Analisis de la situacion Macro
3. Analisis del Mercado particular
3.1. Desarrollo de los “factores de valor” para Cliente - Consumidor — Compania
3.2. Descripcion de los clientes y usuarios finales por Segmentos
3.3. Descripcion de los productos y servicios por segmento y categorias
3.4. Segmentacion del mercado por producto, servicio, categorias y cliente
3.5. Descripcion de la “Industria particular”, de la “Empresa” y de sus
competidores en base a las “variables de valor”
3.6. Analisis y correlacion de cifras estadisticas macroeconémicas, de la
competencia y de la “Empresa”
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Contenido

4. Analisis Competitivo, comparativo de la “Empresa” vs. sus Competidores a traveés
del analisis DOFA (debilidades de la competencia-oportunidades de competir,
Fortalezas de la competencia-Amenazas-oportunidades de mejoria)

4.1. Deteccion de Oportunidades de Competencia
4.2. Deteccion de oportunidades de Mejoria para la “Empresa”

. Listado de Oportunidades

. Seleccion de oportunidades y su conversion en Objetivos estratégicos

. Objetivos estratégicos (generales y particulares por servicio/producto)

. Desarrollo de Estrategias para cada objetivo estratégico

. Desarrollo de “planes de accion” para cada estrategia

10. Planificacion de los “planes de accion” (responsables, cronogramas)

11. Presupuesto de mercadeo, promocion y comunicacion

12. Presupuesto General

13. Gap analysis

14. Analisis de Riesgo/dependencia/Contingencia
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Contenido

Il.(Etapa II) Implementacion del Plan Inteligencia Competitiva

Desarrollo de la version del Plan a ser difundida internamente

Difusion interna del Plan

Preparacion y puesta a punto de ejecucion de los “planes de accion”
Organizacion de “equipos de ejecucion”

Revision y ajuste del cronograma de ejecucion de los planes de accion
Integracion y planificacion con areas operativas para la ejecucion de los
planes de accion
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lll. (Etapa Ill) Ejecucion del Plan Inteligencia Competitiva, de los
planes de accion y seguimiento

Ejecucion de los Planes de Accion segun cronogramas

Medicion de resultados vs. objetivos y cronograma de ejecucion
Reportes de Resultados vs. objetivos y cronograma de ejecucion
Feed-back y coachig con “equipos de ejecucion”
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IV. (Etapa IV) Desarrolio del Plan Inteligencia Competitiva, de los
planes de accion y seguimiento

Ejecucion de los Planes de Accion segun cronogramas

Medicion de resultados vs. objetivos y cronograma de ejecucion
Reportes de Resultados vs. objetivos y cronograma de ejecucion
Feed-back y coachig con “equipos de ejecucion”
Cierre de plan de accion
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2. Analisis de la Situacion Macro

El Analisis de la Situacién Macro, debe presentar una descripcion y
analisis de los factores politicos, sociales, econdémicos, etc.
predominantes que caracterizan la situacion Macro en que se
desenvuelven los participantes (la empresa y los competidores), asi

las premisas asumidas para el periodo analizado.
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3.1 Desarrollo de los
factores de valor

compania
eficiencia
vendedor

Sistemas
multiplicadores de
la Fuerza de Ventas

Sistemas
incrementadores
de la eficiencia

Eficiencia
Rentabilidad
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3.2 Descripcion
de clientes y
usuarios finales
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Pequenos Fabricantes (4.280)

3.2 En lineas generales los pequenos Fabricantes tienden a consumir cc
Descripcion peauenas de productos auimicos, baio el siquiente comportamiento
de clientes y Medianos Fabricantes (1.540)

usuarios finales | os medianos Fabricantes pueden ser divididos en dos grupos:

Sanmentan cuinerior 0 cvconcdee medicinae (RO
Grandes Fabricantes (580)

Enlineas generaleslos grandes fabricantes tienden a consumir productos quimicos
en grandes cantidades, bajo el siguiente comportamiento:
I

Disponen de departamentos especializados de compras
Disponen de departamentos especializados en frdmites de divisas CADIVI
Disponen de varios proveedores nacionales e infernacionales

Poseen instalaciones propias para la recepcidn a granel, para el
almacenagje a granel y para la distribucién interna de los productos
quimicos consumidos (fanques, tuberias de distribucidn remota, bombas).
Negocian los productos a precios muy competitivos

Requirieren y obtienen descuentos basados en volumen y en la
presentaciéon de los productos (carga a granel, isotanques, varitainers).
Exigen entrega en sus instalaciones
Son servidos por distribuidores

~N .

S
ES «
s para las yrar

F’ros
bas

productos
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Atencion al Cliente

Servicio al Cliente

Descripcion de

Ventas

Competidores

Negociacion

por aspecto

Equipos RRHH

Enfoque

Innovacion

Siste!s Ventas
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Cifras de Ventas
por competidor
vs. total mercado

il Empresa
..

Ventas Total

Cifras
mercado

Ventas producto 1
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Andlisis DOFA - Competitividad

Debilidades de los competidores

Oportunidades de competencia

FOICS en nventoros oe proouctos

Montener NVenronos-SsponNioRdod  INMeaIc e
oroSuCIos

DHICUTOC DOrC ooTener anvsos CADIVI

ADrovecnsr 1 oCCesd C Corooetiones e Ovises

RErSsos en enregls Por 1SS S8 Invenrond

Cesoroiar un orogoma o enrregos Jusio-a-hempo
DOSOCO en 0 Jsponiiicod de inventorios poro
penerrer en omplitud, profundicdcd y ventc drecto
CoNn un JSrIDUICOr SecuUNSric-Mmayorista propio

Corecen O CUICIZOCION DO'C COMErciozor
oroductos en Régimen Legal especiol

ADIOVECRSr K0 2 OUISrZocion oe Comercioie’
orocuctos en Régimen Legdl espacicl pore penerrer
en ompiitug, profundicod y vento drecta con un
CSIriOUICor secuNaaric-mayorista propio

Fortalezas de los competidores Amenazas - oportunidades de mejoria
Presentcciones voriooos (g'one:-c:srernos. Cesarons presentociones ooxkiondies ¢ 1omoores
sensuss. yaones! pora odecucrse @ 105 ciientes ge mayor tamano

[orecio, 1érminos, iemoos oe entrega)

ACCOICCION C IG5 INSICICCIONES Ce receplion
celclente

Cesaroir programas, INSICIOCIoNes y equipds oo
coopiorse ¢ 105 instoicciones o recepcidn del cliente

NSTOIOCIONEs Yy equipos  porc . monejor
Procuctos

o gronekcisternds.  ERgU0QUSS.

Cesaroicr INSIOoCiones y equipds oore maoneio
Productos © granel-cisterncs, ERISASUSS. vitginess!

CSIrouIicdr Secunconc-mayorstc propio €on
vento grecto ¢ clientes fincies

Cesarroidr un DEIMDUISS! SeCUnNCaic-mAyCorsia propio
con vente drecte ¢ chentes fingies

Buenc grencion ComMerCial y 1ecnico ai ciente

DCescrrons’ progromos oe  arencion comercial Yy
técnice ol chente

guen seniCio 1ecnico posr-vento

Desarroilr progromas e seniaCio 1ecnico post-venta

guen seniCio Oe enrregs Con unNicoses propios

Desaroidr orogramas Ce enrregd © Cestne O K05
clientes

suenc CMPituC Ce Corterg ce Caentes

incremento” I CMPITUg Ce COTerg e Cientes

gueng protunaicod ce correrg oe Caentes

ncrementor iIC profunaicod ce correrg ce Chentes

Bueng conNncod oe Cientes grondes arectos

Incrementor Ic CoNNSCS o Cientes oron~-

Buenc vorieSod Ce productos

incrementor IC ineQ Ce orLs
105 .'eque-'iﬂ'feﬁlg/'

guen oesaroldo Cel ciente [(VOrids productos
cOMProdos por coca cliente)

representoCion  exciuso

cesoren=
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Andlisis DOFA - Mejoria interna

Debilidades la Empresa Oportunidades para la Empresa

POCO AMPITUd G2 ENea o2 producto que | DesaTolir una Enea oe productos mas ampia
4. fimita el Desarolio cel cliente con productos | Dasoda en o5 requerimientos e compiementocion
Anélisis compiementorios de lineg ge Ios distriouicores y clientes finales

POCO penefrocion en ampitud y profuncicod | Aprovechar 0 ouforzocion de  comerciaizor
DOFA en Kk codena comercial (distribuicores | productos en Régimen Legal especicl pora apaiancer
mejori a secunacrios, maycristos y clientes fincies) s vemq ?n 'ompz'rruc. profundw y vemc_: drecta
e con un Striduicor secunaario-mayorista propio
interna ATG _Cepencenciad en Ires OSMDUICOres | DesaToicr DEMDUICores secunaorios oacionaies

secunaocrios

PoCO: chentes hingies Orectos

DesaTolicr un DEMMDUICOr SeCuncanic-mayorista propio
con venta drecto ¢ clientes fincles

UMITOCJa presentocion O 1omMoores y YUAgIers

Desaroior presentociones odiciondies o 1omoores
porac cdecuarse ¢ K05 clientes de mayor tamano
(precio, terminos, tiempos de entrega)

POCO ocaprfocion G K instaiociones  ce
recepcion y produccion del cliente

Desarolicr programas, INstaiociones y equipos poro
caoptorse @ s instalcciones de recepcion del cliente

PCCO conocimiento 1ecnico oe 105 progductos y
SU UsO

Desoroir programas e grencion Yy senacio
comercial y técnico al cliente pre y post venta

POCO dafusion-conocimentd de K morca
ner UiIMicos

CEsaTolicr y OOr G COnocer una Marca oe NIerQns
Quimicos

BOOs morgenes comerciaies

INCrementar 105 MOrgenes Ge CoMerciaizacion por 1o
via ge penetrer Io codena comercial

Fortalezas de la Empresa Amenazas
ATOs niveles: ge igenthicocion ¢el personaicon | Rergsos en o odbrencion o8 avisGs O COsto
rQNG, Mistica de ganodores oreferencial

CuIture oe sen/icio 1ecnico ore y post ventc al
cliente (explosivos)

SUSpension O Oulorzocion  comerciaizacion  oe
productos en Régimen Legal especial

Dedicocion y CoOmpromso con 1o operocion

Ccontnuicod ce Ko recesion 2007-2010

Bueng arencion comercial

Severg crisis POIiCa, PoIMCo-economica ** =

| uoienyase)

Buen senicio ge entrega con unicades propias

Guerrg ce precios en elg
QU!'fn'ICOS /

Buena Capocicod G IMPortocion (QOEWRa]

Riiang JSooNIoNcos o

ngess
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Un&/-ib Listado de Oportunidades
seleccién
5. Oportunidades de competencia
L. tado Mantener inventanos-aisponibiicad InMeCiaia e procucios /
IS Aprovechar el acceso o aprobaciones e CiVSas v
de . Descnolior un  programa Ge eniregas Justfo-a-iempo basado en 1o /
oportunidades gisponibiidad deinventarios para penetraren amplitud, profundidady venta
directac con un distribuidor secundario-mayorista propio
Aprovechar ia auiorzacion e comercialzar progucios en Regimen Legal v
6. especial para apalancor ventas, desarolior clientes y penetrar en amplitud,
Seleccion profundidady ventadirecta con un distribuidorsecundario-mayorista propio
de Oportunidades de mejoria
H Desaroliar presentaciones adicionailes a tambores para adecuarse ¢ 1o
oportumdades clientes de mayor tamano (precio, términos, tiempos de entrega) f
Desamolior programas, upsfclcc»ones y equipos para adapiarse a Ios Y
instalociones de recepcion del cliente
Desamoliar InSTalaciones y equipOs propios para manejcr procucios a granek /
cisternas, isotangues, vantainers)
Desamroliar un DSInbuidor secundand propio CoOn venia drecia a clentes /
finales
Desamoliar programas ¢e atencion comercial y tecnica al ciente v
Desamoliar programas de ServiCiO 1eCniCo post-venta /
Desaroliar programas de entrega ¢ destino & Ios clientes v
Incrementiar ia ampitud gde canera ¢e Chentes /
Incrementar i profluncidad ce carnera ge Clientes /
Incrementar lo cantidad de Clientes grances drecios v
InCrementaria ined e producCios para  completdr Iosregquenmientos de Ios <
clientes
Desamolicr un programa g€ aesamolio el cﬁenre/pM
productos .
Asociar al fabncanie con una mor-~
atributos de calidad £
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Objetivos a mediano y largo plazo

Vision de la Empresa

7. Ser la compainia lider, de Venezuela, en el suminisiro de productos quimicos con
Objetlvos marca propia, fabricados localmente o internacionalmente, con alta participacion
a mediano en el mercado latinoamericano, percibida por los distribuidores, mayoristas y
ya |arg° usuarios finales, como lajmejor decisién de compra.
lazo

P Misién de la Empresa

Vision Evolucionar hacia una compania comercializadora de productos quimicos con
Mision marca propia, fabricados por si misma o por terceros, localmente o

internacionalmente, orientada a conocer y satisfacer las necesidades de sus
clientes y usuarios finales, promoviendo el éxito de sus operaciones a fravés de
productos quimicos de alta calidad, de servicios logisticos y de servicios de asesoria
comercial y técnica de preventa y post-venta.

Convertirse en una compaiiia de crecimiento rentable confinuo generando los
recursos y ulilidades requeridas para financiar su crecimiento, repagar sus
inversiones y aportar los dividendos al capital invertido.

Proveer en todo momento un alto nivel de éxito personal y comercial a todos s
miembros constituyentes:

Empleados
Proveedores
Clientes
Usuarios finales

\;i]i;/
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Objetivos a corto plazo

Objetivos estratégicos

7. La Empresa opera bajo un conjunio de objetivos esiratégicos los cuales se
Objetivos encuentran orientados hacia la consecucién de sus objetivos a mediano y largo
a corto p}czo geclcrcdos en su Vision y Mision. Confqrmcndo a su vez .e’:‘l marco g{e
pl azo ejecucion y las metas a alcanzar de las estrategias y Planes de accion que serdn
ejecutados, en:

e primera fase, 0 a 12 meses
estratégicos e segunda fase 13 a 24 meses

o tercera fase 25 a 36 meses.

e Crecimiento rentable continuo

Consolidar la vocacion y el desempefio de La Empresa como una compania
de crecimiento rentable continuo. Creciendo de manera permanente para
alcanzar para el afno 2012 un volumen de ventas minimo de 5.015 TM y MM
UsSD 4,75

e Servicio

Ser percibidos por nuesiros clientes y usuarios finales como una compania de
servicio:

e de suministro de productos quimicos,

e delogistica de distribucion justo-a-tiempo

¢ de asesoria comercial y asesoria técnica de preventa y de postventa
Desarrollando programas orientados a “satisfacer” a los clientes.
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Impulsados por los clientes y usuarios finales (market driven)

Consolidar la vocacion y el desempenio de La Empresa como una compafia
orientada a conocer y a satisfacer las necesidades de sus clientes y usuarios
finales, promoviendo el éxito de sus operaciones.

Marcas

Desarrollar y hacer conocer una marca propia de productos quimicos que
represente, para los clientes y usuarios finales, productos quimicos de alta
calidad, tecnologia y confiabilidad

|
Eficiencia, productividad y rentabilidad

Consolidar el proceso de ser una compariia altamente eficiente, productiva
y rentable; manufacturadora, importadoray distribuidora de bajo costo, que
le permita competir intensamente, incrementando la rentabilidad e
impulsando el crecimiento rentable continuo de la operacion

Personal (talento humano)

Construir y desarrollar un equipo ganador, promoviendo compromiso, el
desarrollo personal, el aporte del talento y el rabajo en equipo en la
creacién del camino hacia el éxito de la operacién,

Coherencia (con la Vision y la Misién)

Hacer de la Vision y la Mision de la compania asi como del plan derivado de
ellos (objetivos estratégicos, estrategias, planes de accién), el norte que guie
las operaciones y actividades de la empresa.

para ganar
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Estrategias

1. Objetivo: Crecimiento rentable continuo

Estrategias

5 12

1.4.

Desarrollar una red propia de distribucion y venta a través de un

Distribuidor secundario para atender clientes grandes de manera

directa y vender a través de mayoristas

Desarrollar un plan de incremento de la canfidad de clientes y usuarios

finales

1.2.1. Incrementar la cantidad de distribuidores secundarios con
diversos perfiles, habilidades y fipo de clientes servidos

1.2.2. Incrementar la cantidad de mayoristas

1.2.3. Incrementar la cantidad de clientes finales

Desarrollar un programa de apalancamiento de ventasy desarrollo del

cliente para identificar y aprovechar oportunidades de crecimiento

dentro de cada cliente

Desarrollar un plan de enfregas Justo-a-tiempo para atender solicitudes

de clientes propios y de otras redes

2. Objetivo: Servicio

Estrategias

2.1,

2.2

2.3.

2.4,

Desarrollar un programa de servicio de logistica de despacho por tipo
de cliente

Desarrollar un programa de servicio de asesoria técnica pre y post
venta

Desarrollar un programa de servicio de asesoria comercial Pull-Thru pre
y post venta

Proveer, a la unidad de logistica, de la estructura necesaria
(PIE=personal, instalaciones y equipos) para ejecutar los programas de
servicio de logistica de despacho (programa justo-a-tiempo, programa
de servicio por tipo de cliente)
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3. Objetivo: Enfoque

Estrategias
3.1. Desarrollar programas orientados a promover el éxito de nuestros

8. clientes y usuarios finales
Estrategias 3.1.1. Asesoria comercial Pull-Thry
= e 3.1.2. Asesoria Técnica pre y post-venta
por Objet“’o 3.2. Desarrollar y difundir la campafia “Quimicos para Su éxito" que

consolide la percepcién de que Merand-quimicos tiene como enfoque
la promocion del éxito de sus clientes y usuarios finales

¢ Campana interna

e Concursos y programas especiales

e Campana de opinién publica deniro de la red comercial

4. Objetivo: Impulsados por los clientes y usuarios finales (market

driven)

Estrategias

4.1. Desarrollar una segmentacién de clientes por fipo y tamario,
definiendo caracteristicas claves para ventas y logistica de despacho
4.1.1. Distribuidor secundario
4.1.2. Mayorista
4.1.3. Usuario final
4.1.4. Sector al que pertenece (fipo de industria, tipo de gperacion,

eic)
4.1.5. Tipo de productos consumidos
4.1.6. Posibilidad de apalancar ventas en base a productos exclusivos
4.1.7. Region, zona, localidad geogréfica
4.1.8. Volumen de compra

4.2. Desarrollar un claro entendimiento de las necesidades de Servicio de
asesoria comercial y técnica Pre y Post-venta por segmento de cliente
por tipo y tamaro




Plan
Inteligencia competitiva

Desarrolio de la
Ruta inteligente
para ganar

5. Objetivo: Marcas

Estrategias

8 5.1. Desarrollar una marca para Merand-quimicos que represente

» - 5.1.1. Productos quimicos de alta calidad, tecnologia y confiabilidad
Estrateglas 5.1.2. Compromiso con el éxito de los clientes y usuarios finales
por Objetivo 5.2. Desarrollar y difundir una campafia para dar a conocer la marca de

Merand-quimicos
6. Objetivo: Eficiencia, productividad y rentabilidad

Estrategias

é.1. Desarrollar un programa de minimizacion de costos de produccion-
compras de productos y presentaciones mas econdémicas (isgiangues,
varitainers, bulk-cisternas)

6.2. Desarrollar programas de incremento de eficiencia en la logistica de
distribucion

6.3. Incrementar la eficienciay la productividad de los equipos humanos a
fravés de tecnologia, entrenamiento y reingenieria

é.4. Desarrollar procedimientos de medida de la eficiencia y la
productividad de todas las dreas de la compaiiia

6.5. Desarrollary revisar periédicamente los estados financieros porlinea de
producto realizando proyecciones para el cumplimiento de los
objetivos

6.6. Favorecer las estrategias y planes de accién orientados a incrementar
el valor percibido de los productos que permitan respaldar el precio de
ventas evitando descuentos

6.7. Favorecer estrategias de incremento de los volimenes de ventas a
través de incremento del valor percibido
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Inteligencia competitiva

Desarrolio de la
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7. Objetivo: Personal (talento humano)

Estrategias

Estrategias 7.1. Desarrollar un plan de mejoria e innovacién continua para cada area

de la empresa

7.2. Definir para cada drea de la empresa los objefivos a lograr, su papel
en las estrategias y planes de accién en coherencia con el plan de
inteligencia competitiva.

7.3. Desarrollar los equipos de mejoria e innovaciéon continua para cada
drea de la empresa

por Objetivo

8. Objetivo: Coherencia (con la Visién y la Misién)
Estrategias

8.1. Desarrollar un programa de difusion del plan de inteligencia
competitiva en la que cada miembro de la organizacién conozca su
papel y aporte en la ejecucién del plan de la empresa (planes de
accién, estrategias, objetivos a lograr)

8.2. Realizar revisiones periddicas del avance de los planes de accion
realizando proyecciones sobre el cumplimiento de los mismos

8.3. Realizarrevisiones del avance de los objetfivos de venta y rentabilidad
realizando proyecciones y las recomendaciones requeridas para lograr
los objetivos




Cada Estrategia debe generar un conjunto de Planes de accion, es decir,
los pasos especificos que deben realizarse para implementar la
estrategia. Por lo tanto deben incluir:

9. > Breve descripcion de que se trata

> la estrategia referencia

Plan
Inteligencia competitiva
Desarrolio de la

Ruta inteligente
para ganar

Desarrolio .

> las personas involucradas
de > Fecha de inicio y fecha de finalizacion
Planes de Accion FLANES DE ACCION
para cad_a FAC Nombre / Breve descripcion OBL | RESP | EN MAR
estrategla codigo — — - -

PAC1-q | Creacionde un Distriouidor secundario propio 2 EQUIP 1

PAC2-q Desorrolio de 2 clientesdrectospormes 3.5 EQUIP 1

( totolafo 24)
PAC3-q | Desarolico de 1 mayorista propio por mes 3,&6 |EQUIPI

(total afio 24)

PAC4-q Desarrolio de 1 distriuidor secundario trimestral (total| 1, 3 EQUIP 1
ono 4] porc un total de 7 distribuidores secundarios

PACS5-q | Desarrolic de plon de desarrolio deicliente con 1.2, 4 | EQUIP2
opoloncomiento de ventos conproductosde
régimenlegol especiol

Desarrolio progromas de in~ ==

PAC10-q

PACé-q | Desarrolic deiplon de entregosjusto-o-tiempo poro EQUIP 3
crecimento de clientes

PAC7-q | Desorolic deiplon de lornzomiento de nuevos EQUIP 2
productos

PAC8-q | Introduccionde 3 nuevos productos por trimestre EQUIP 2
[ofo 12)

PAC9-q | Desorrolic de segmentacion de clientes por tipo y =
tamano, definiendo los coracteristicos cloves za |
ventas y logistico de despacho i

4
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Desarrolio de la
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para ganar

un&/-:b Cada Plan de accion debe ser sequido con evaluaciones periddicas que

reflejen su avance y que permita realizar las medidas correctivas

9.
segu imiento PAC1-m | Creacion de un grupo de “distriduidores secundarios” de Lcer: icarco Hohn Jubo
AT terceros que brinden atencion y servicio directo a clientes 201
perl Odl cO tinales; dbajo las normas de Merand-maquinaria minera. Loz L
cuales deben ser seleccionados stendiendo 8 su experticiay | SSUPo VML GM TH
de los r imiento como “mecanicos™ de maquinaria pesada,
Planes de Accién Desarrolio de 3 “distribuidores secundarios™ de terceros

Punto Actividad Mar Aber
1 | ubicar sl contacto en I3z diferentes Cudades

Concertar una Gita, vizRar sus ofianas y verificar Capacidac

Financiers

Entregar Carta Ce Exclusivicad de Vents de Nuestros

productos

{5
1

Estatus al 31 de marzo

Al Gig de hoy se han realizado 1as siguientes acciones:

Se han contaggo 3 posibles disibuidores secundonos o5 cugikes detalio
continuacion:

Toyama Maquinarias
Ubicacion: Valencia
Persong Contacto: Germanico Tomases

Estc empresa nos s Util para prestor asistencio téc mco e 105 Clieza
taler y mecqnicos a nuestra disposicion, tal como o
compresor que presentd fallg, caiciongimens-—=
exposicion de equipos y maguins==




Gracias
por su Atencion

esperamos
que sea

de

mucho provecho
para su
competitividad




