Informe de Power
Brief - Rinol

Pavimenta
Feb. 2016



indice
1. Ejercicio de constelaciones y clusteres
1.1. Levantamiento de ejercicio en Excel
1.1.1. Rinol Pavimenta
1.2. Resumen de gjercicio y resultados
1.2.1. Rinol Pavimenta
2. Propuesta de valor simplificada Rinol Pavimenta
2.1. Cruce de atributos e insights
2.2. Propuesta de Valor simplificada
2.3. Como se produce la venta
2.4. Analisis
2.5. Resultados de analisis
2.6. Beneficios emocionales
3. Personalidad de Marca
3.1. Datos Resaltantes
3.2. Sus caracteristicas son
3.3. Su forma de hablar es

4. Ficha resumen general Rinol Pavimenta



1. Ejercicio de constelaciones y clusteres
En este gjercicio, el equipo comercial y de atencién al cliente de Rinol
Pavimenta fueron invitados y entre ellos, se realizd una mecanica para
identificar atributos y necesidades de acuerdo a 2 preguntas que se

plantearon.

Este ejercicio permite conocer qué piensa y desea cada persona de la empresa
a un nivel consciente e incluso inconsciente, enriqueciendo los requerimientos

y reduciendo la posibilidad de obviar detalles.

Objetivo del ejercicio

Responder a 2 preguntas para conocer la opinion y necesidades del P.O.

Primera pregunta

;Cuales son los valores de la Marca?

Segunda Pregunta

;Quién es el P.O. actual y a quien quiere llegar?

Levantamiento de ejercicio en Excel

;Cuales son los valores de la Marca?

Subtema Postit Total Total Total
Postit Subte Tema
ma
Ventajas y Plazos Plazos 1 1 10
Beneficios

para el cliente

Ventajas y Producto Final de Producto Final 1 1 10
Beneficios calidad de calidad

para el cliente

Ventajas y Apoyo técnico antes, Apoyo técnico 1 1 10
Beneficios durante y después de antes, durante y
para el cliente  ejecutar una obra después de

gjecutar una

obra
Ventajasy Precios competitivos sin  Precios 1 1 10
Beneficios devaluar la calidad del competitivos sin
para el cliente = producto devaluar la



Ventajas y
Beneficios
para el cliente
Ventajasy
Beneficios
para el cliente
Ventajas y
Beneficios
para el cliente
Ventajasy
Beneficios
para el cliente
Ventajasy
Beneficios
para el cliente
Ventajas y
Beneficios
para el cliente
La Marca

La Marca

La Marca

La Marca

La Marca

La Marca

La Marca

La Marca

Buena relacion precio -
calidad

Respuesta a
contingencias

Bien hecho

Calidad

Capacidad de
adaptacion

Satisfaccion del Cliente

Diferenciacion con la
competencia
Diferenciacion con la
competencia
Diferenciacién con la
competencia

Diferenciacién con la
competencia
Diferenciacion con la
competencia

Diferenciacion con la
competencia

Herencia de Marca
(Rinol)
Herencia de Marca
(Rinol)

calidad del
producto
Buena relaciéon
precio - calidad

Respuesta a
contingencias

Bien hecho

Calidad

Capacidad de
adaptacion

Satisfaccion del
Cliente

Respaldo
financiero
Tecnologia en
los pisos
Innovaciéon en
las soluciones
ofrecidas
Know How

Optimizacién
de recursos a
invertir
Disefary
construir en
funcién al
cliente

Soporte técnico

soporta
internacional

10

10

10

10

10

10

13

13

13

13

13

13

13

13



La Marca

La Marca

La Marca

La Marca

La Marca

Valores
internos
Valores
internos

Valores
internos
Valores
internos
Valores
internos
Valores
internos
Valores
internos
Valores
internos

Valores
internos
Valores
internos
Valores
internos

Herencia de Marca
(Rinol)
Herencia de Marca
(Rinol)
Herencia de Marca
(Rinol)
Herencia de Marca
(Rinol)
Herencia de Marca
(Rinol)
Trabajo en equipo

Internamente amigos y
profesionales

Trabajo en equipo
Seguridad

Transversal

Honestidad

fntegros

Buena comunicacion
para lograr el objetivo de
calidad

experiencia

Solidez de la compafiia

Procesos definidos

Garantia all in
one
Garantia

Asesoria al
cliente
Experiencia
compartida
Respaldo
internacional
Trabajo en
equipo
Internamente
amigosy
profesionales
Trabajo en
equipo
Seguridad

Transversal
Honestidad
integros

Buena
comunicacién
para lograr el
objetivo de
calidad
experiencia

Solidez de la
compafia
Procesos
definidos

13

13

13

13

13

11

11

11

11

11

11

11

11

11

11

11



Tema

P.O
Actua

P.O
Actua

P.O
Actua

P.O
Actua

P.O
Actua

P.O
Actua

P.O
Actua

P.O
Actua

P.O
Actua

P.O
Actua

P.O
Actua

P.O
Nuev

;Quién es el P.O. actual y a quien quieres llegar?

Subtema

Industria -
Industria

Industria -
Industria

Industria -
Industria

Industria -
Industria

Industria -
Industria

Industria -
Agroindustria

Industria -
Agroindustria

Industria -
Agroalimentari
a

Industria -
Pesca

Industria -
Automotriz

Industria -
Farmacia

Obras Publicas

Postit

Industria

Almacenes plantas ceramicos

(San Lorenzo, Celima)

textiles

Industria metal mecanica

Empresas constructoras

Agroindustrial

Empresas agroindustriales

Industria Agroalimentaria

Pesca

Automotriz

Industria Farmacéutica

Gobiernos regionales (pistas,
losas)

Total Total Total

Postit Subtem Tema

2 5 11
1 5 11
1 5 11
1 5 11
1 5 11
2 2 11
1 2 11
1 1 11
1 1 11
1 1 11
1 1 11
1 5 22



P.O
Nuev

P.O
Nuev

P.O
Nuev

P.O
Nuev

P.O
Nuev

P.O
Nuev

P.O
Nuev

P.O
Nuev

P.O
Nuev

P.O
Nuev

P.O
Nuev

P.O
Nuev

P.O
Nuev

Obras Publicas

Obras Publicas

Obras Publicas

Obras Publicas

Mineria

Mineria

Mineria

Mineria

Reparaciones

Ingenieria

Ingenieria

Parques

industriales

Parques
industriales

Obras por impuestos (asesoria,
diseno, construccion)

Obras publicas seleccionadas
Infraestructura publica (metro,

aeropuerto, etc.)

Municipalidades (calles, pisos,

estampados, plazas)

Quimicos

Productores Mineria

Mineria

Mineras

Cliente requieran reparaciones

Empresas de Ingenieria

Ingenierias para especificar

Parques Industriales

Desarrollador Inmobiliario

22

22

22

22

22

22

22

22

22

22

22

22

22



P.O
Nuev

P.O
Nuev

P.O
Nuev

P.O
Nuev

P.O
Nuev

P.O
Nuev

P.O
Nuev

P.O
Nuev

1.2.

Industria - Constructores 1 1 22

Constructores

Industria - Logistica 1 4 22
Logistico

Industria - Logisticos (parques) 1 4 22
Logistico

Industria - Empresas logisticas 1 4 22
Logistico

Industria - Empresas de almacenes 1 4 22
Logistico logisticos

Industria - Empresas Retail 2 3 22
Retail

Industria - Tienda Retail 1 3 22
Retail

Industria - Retail 1 3 22
Retail

Resumen de ejercicio y resultados

A traves del desarrollo del Ejercicio Participativo de constelaciones y
clUsteres pudimos conocer mas sobre Rinol Pavimenta, brindandonos los
conocimientos necesarios para poder desarrollar una serie de ejercicios
claves que nos permitiran empezar a construir el desarrollo de la campana.

Los puntos mas resaltantes de este ejercicio son los siguientes:

Resultados de pregunta 1:

;Cuales son los valores de la Marca?

En conclusion lo que mas valora el consumidor de Rinol Pavimenta es:
e Ventajasy beneficios para el cliente.- La satisfaccion del cliente es
un valor caracteristico que respalda cada proyecto de Rinol

Pavimenta.



La marca ofrece proyectos competitivos sin devaluar la calidad del
producto, buena relacién precio-calidad, apoyo técnico antes,
durante y después de ejecutar una obra, plazos y un producto final
de calidad.

Otros puntos que valoran en menor importancia son:

o Respuestas a contingencias y capacidad de adaptaciéon

e LaMarca.- Rinol Pavimenta se diferencia de la competencia por
brindarle a sus clientes un respaldo financiero, optimizacién de
recursos a invertir, disefio y construccion en funcién al cliente,
innovacion, soluciones y tecnologia en sus proyectos (pisos).

e Valores Internos.- El trabajo en equipo, es un valor caracteristico
que practica el personal de Rinol Pavimenta. Internamente son
profesionales pero también son amigos; la honestidad, buena
comunicacion, integridad, solidez y experiencia, son valores que se

fomentan en el grupo de trabajo.

Resultados de pregunta 2:

;Quién es el P.O. actual y a quien quieres llegar?

e Publico actual.- Rinol Pavimenta actualmente tiene una mayor
demanda en el area de la Industria, seguido de agroindustrial,
almacenes y plantas de ceramicos, textiles, industria metal
mecanica, empresas constructoras y agroindustriales, en menor
importancia industria agroalimentaria, pesca, automotriz e industria
farmacéutica.

e Publico Nuevo.- Rinol Pavimenta desea llegar a realizar contratos
para Obras Publicas con gobiernos regionales (pistas, losas), obras
por impuestos (asesoria, disefio, construccién), obras publicas
seleccionadas, infraestructura publica (metro, aeropuerto, etc.),
municipalidades (calles, pisos, estampados, plazas) y en menor
importancia desea llegar a empresas Retail, Logistica, Mineria e

Ingenieria.

2. Propuesta de valor simplificada



Objetivo:

El objetivo de construir la propuesta de valor es identificar a través de qué

insights podemos llegar y venderle al usuario de manera emocional y cuales

son los atributos adicionales de la marca (o producto), que sustentan esta

venta de manera racional, para de esta manera poder cerrar la venta.

Investigacion:

Como parte del proceso de investigacion, se realizé un ejercicio participativo

con el equipo de Rinol Pavimenta, cuya finalidad fue identificar los atributos de

la organizacién y los insights que este equipo reconoce en los ciudadanos.

Como resultado se obtuvo un listado de atributos de la marca e insights del

publico objetivo, y en base a la interseccion entre los atributos e insights se

construy¢ la propuesta de valor.

2.1. Cruce de atributos

Cruce de insigths y

atributos

Insights

Canfiznze =n la marca
Canfiznzs =n =l equips

Asesoria comercial

Rango de precic

Tiempo d= =jecuciin

Garantis, minimizar las responsabilidades
Rapidez =n |2 stencidn

. Mancfo adecusdo de expectatives, sebre toda,
=implificar comunicacibn de detali=s

b o

m

3. Finencizmienta d= a2ra
10. Mejor infarmacién sobre los entregables

Atributos

1. Cumplimiznts ge plazcs
2. Normes IS0 y OHSAS (dnicos)

3. Resi =n obras / Sup con sded de
gestifn

4. Respuesta =nt= los probilemes

5. Garantia total

&. Plenimetri cabados

7. P de otros colores

8. Fina to

o
. Equipos d= toda tipa

10. Miitiples proyectos per cliente
11. Tecnolagi

o

11. Azesaria del =quipo de op

12. Seguimiente detalizdo de inicio a fin

13. Proyecta llave =n mans [no me camplico par nada)
14. Los duefios estén presentes

15. Servicio post venta

16. Invertic una scle vez o que dure el mayor tiempo
pesitle

17. Celidad (planimetria, recic, durable, resistents)
18. Celidad (2cebade)

1%, Respaige

20. Optimizacién del disefio

21. Teenclogie (zoluciznes zricticas)

22 Tecnolagiz (=quipos siper sspecializades v dnicos)
23. Miitiples iones parz i i

inclusive =n un 24. misma proyecto

25. Empresas con trayectaria

26. Equipes propias

27. Con clientes que compran mibltiples vesez
28 Seguridad lsboral

12. Ingenisriz =nfocada en saluciones
13. Merce conocida

14. Colidad en dursiilidad v carscteristices tenizes

15. Respalto = nivel mundial

16. Alta conocimienta tcnica v tecnoldgics

17. Tene=mes tades los productos necesarios pars =l negetic d= pisos
18. Trayectaria exitoss

12. Muchos cesos exitesos, muches recomendacicnss

20. Equipe con el que provocs trabajar

21. Poca rotacidn del equipn

22 Los dusfios o desizores estén presentes sismpre

23 Insumss muropeos

24 Valumen de produccifn

25. Cordizlited y exceients relaciin con los dient=s

26. Asesariz

27. Siempre panen la cara cusnda hey complicacionss o problemas
2B. Precios afecustios a bo que se cfrece y denteo de las sxpectativas
28 Transparensia & informacién clara

30. Buen maneje 0= expectativas

31 Un =xcelente clime labaral

32 Seguridad Izborel

33. Integridad

34. Calided el persenal de RINOL Pavimenta
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2.2. Propuesta de valor simplificada

Respalda

1.Confi

2 Asesori

3 Calidad
resistente

4 Respaldo

5.Tecnologia (soluciones practicas)

metria, reco, durable,

(2 PARTE RACIONAL

2.3. Como se produce la venta

(1) PARTE EMOCIONAL

%

PARTE RACIONAL

@@

. Emocional: Decide y pide

® Racional: Permite o no permite

©) MARCA

ATRIBUTQS

PROPUESTA DE VALOR

o

PARTE EMOCIONAL

@

1. El corazén (o componente emocional) se “enamora” de la
propuesta de valor.

2. El corazon (o componente emacional) pide al cerebro.

3. El cerebro (o componente racional) analiza los atributos.

4, El cerebro (o componente racional) permite o no la compra,
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2.4. Analisis

Analisis

Rinol
Pavimental —
Estandares
Europeos

®

L Confianza an ol equipo.- zmbianie camado y
sgraceble, comunicacion constente y equips
compatants

Sus_tento
racional

2. Asesoria Comercial - 3malzanco y dizefizndo
srrstagias A zivas, o
formenda & me=

3. Calidad (glanimetria, recio, durable, resitente).-
proyectos oe calidad, recic, Surable, resistente v de
planmatriz

4. Regpaldo ~antroga de |z cbra on ol tempo pactado ¥
precias competiivos sin develuer le caided del
proyecto.

5.Tecnologia (soluciones practicas).- crinca solucionss
12pidas y Dracteas 3 ozlquier CorTETEMED.

“Rinol Pavimental — Estdndares Europeos”

Confianza en el equipo.- Rinal Favimenta cuenta con un grupc de profesionales de primer nivel,
quienes tienen coma principal e importante valor [a “confianza entre cada miembro del equipo”
Trabajar en un ambiente comado y agradable, conviarte a los integrantes en un equino compatante,
por elle a lo largo de los afios Rinol Pavimenta ha desarrollado compromiso y entrega en cada uno de
sus proyectos, poniendo en practica la comunicacion constante, el aporte de ideas creativas vy la
tranguilidad de expresar sus preacupaciones sin temor, para finalmente dar como resultado la sclucién
eficiente a cualquier problema generando asi el crecimiento de la compafia
;

Asesoria Comercial - Rinal Pavimenta ofrece a sus clientes asesoria comercial, una herramienta que
ayuda a los usuarios a cumplic con sus proyectos, analizando v disefando estrategias acorde a los
objetivos, implantands dichas estrategias, dirigiendo a los maestros de obra y formandolos si es
necesario.

Calidad (planimetria, recio, durable, resistente).- La compania se preocupz por entregarie a sus clientes
un proyecto de calidad, recio, durable, resistente y de planimetria, desde la planificacion hasta la
conservacion del mismo

Respaldo.- Rinol Pavimenta ofrece a sus clientes garantia en todos sus proyectos, de acusrdo a sus
necesidades especificas, haciendole entrega de la obra en el tempo pactado v con precios
competitivos sin devaluar |z calidad del proyecto, logrande eficiencia en su inversidn.

Tecnologia (soluciones practicas).- =l uzo de |z tecnologia beneficiz tanto & la compeania como a la
rezlizacion de todo proyecto, la produccdn de planimetriz, documentacion técnica v presentaciones
de vistas exteriores e interiores, junto con el analisis economico y estructural brinda soluciones rapidas
y practicas & cualguier contratiempo.

Detalle del Analisis

“Rinol Pavimenta — Estdndares Europeos”

Confianza en el equipo.- Rinol Pavimenta cuenta con un grupo de

profesionales de primer nivel, quienes tienen como principal e importante

valor la "confianza entre cada miembro del equipo”.

Trabajar en un ambiente comodo y agradable, convierte a los integrantes

en un equipo competente, por ello a lo largo de los afios Rinol Pavimenta

ha desarrollado compromiso y entrega en cada uno de sus proyectos,

poniendo en practica la comunicacion constante, el aporte de ideas

creativas y la tranquilidad de expresar sus preocupaciones sin temor, para

finalmente dar como resultado la solucién eficiente a cualquier problema

generando asi el crecimiento de la compafiia.
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Asesoria Comercial.- Rinol Pavimenta ofrece a sus clientes asesoria
comercial, una herramienta que ayuda a los usuarios a cumplir con sus
proyectos, analizando y diseflando estrategias acorde a los objetivos,
implantando dichas estrategias, dirigiendo a los maestros de obray

formandolos si es necesario.

Calidad (planimetria, recio, durable, resistente).- La compafia se
preocupa por entregarle a sus clientes un proyecto de calidad, recio,
durable, resistente y de planimetria, desde la planificacion hasta la

conservacion del mismo.

Respaldo.- Rinol Pavimenta ofrece a sus clientes garantia en todos sus

proyectos, de acuerdo a sus necesidades especificas, haciéndole entrega

de la obra en el tiempo pactado y con precios competitivos sin devaluar la

calidad del proyecto, logrando eficiencia en su inversion.

Tecnologia (soluciones practicas).- El uso de la tecnologia beneficia tanto

a la compafia como a la realizacion de todo proyecto, la produccién de

planimetria, documentacion técnicay presentaciones de vistas exteriores e

interiores, junto con el analisis econdmico y estructural brinda soluciones

rapidas y practicas a cualquier contratiempo.
2.5 Resultados de Analisis

La propuesta de valor de la marca es “Rinol Pavimenta — Estandares Europeo
Esta frase engloba todo lo que Rinol Pavimenta desea transmitir. Rinol
Pavimenta es una compafia que ofrece la construccion de losas y pisos con
los mejores estandares de calidad e innovacion, cuenta con un equipo de

profesionales eficientes, competentes y comprometidos con cada proyecto.
Se escogi6 esta frase porque valoriza lo siguiente:
"Estandares Europeos” que se define como.-

Innovacién.- la busqueda de procesos practicos y eficientes para la

construccion.

s”.
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Calidad.- la entrega de proyectos durables y resistentes.

Compromiso.- la responsabilidad de cumplir con los objetivos establecidos

por el cliente.
Resultado:

A través de la frase le comunicamos al comprador que su proyecto estara en
manos de expertos comprometidos con su trabajo, formados y organizados

de tal manera que puedan dar soluciones efectivas a cualquier inconveniente.

2.6 Beneficios emocionales
Trabajar con Rinol Pavimenta es sentir la seguridad de obtener un proyecto de
calidad y cuidado en cada detalle, el respaldo en el proceso de ejecuciony el

planeamiento adecuado para el cumplimento de los objetivos.
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3. Personalidad de Marca

Datos Resaltantes

Leonardo Rinol Pavimenta, naci6 en Alemania, Stuttgar. Estudié en un
colegio publico en Alemania, ingresé a la Universidad y estudié
Ingenieria Civil.

Se mudé a Espaiia, hizo sus practicas en algo relacionado a su carrera,
ahi conocié a su ahora esposa, vio la oportunidad de crear su propia
empresa con el nombre MBA 'y asi empezé a construir su suefio. Su
esposa es Peruana, tiene 2 hijos de 5 y 10 afos, actualmente vive en
Limay tiene 40 afios.

Su padre es un Ingeniero Automotriz Alemén y su mama es una Artista
Italiana, es por ello que tiene muy desarrollado su lado femenino, tiene
mucha sensibilidad y detalle, ve mas alla de las cosas porque necesita
vitalidad para el negocio que maneja, esté dispuesto a aceptar cambios
en su trabajo, el estar casado le demanda ser ordenado, el tener dos
hijos le ha ayudado a ser méas responsable y ha logrado equilibrar su
vida.

Es super dinamico, sabe escuchar, siempre esté4 dispuesto a ayudary a
asesorar, es innovador, aprende rapido, es adaptable, alegre, tiene
buen sentido del humor, sabe manejar muy bien el estrés, es analitico,
ordenado (en la realidad hay algunas cosas por mejorar con respecto a
ser ordenado), integro, tiene preocupaciones sociales, es formal,
directo, fluido, certero, justo, sociable, lider, trabaja en equipo, es
empético, estratega y visionario. Habla espafiol y aleman. Le gusta
jugar tenis. Le gusta ir al sauna, en invierno va a su casa de campo y en
verano va a su casa de playa, frecuenta el club, incluso sus amistades
son del club, paisanos, compatriotas, amigos de la esposa y los padres
de familia.

Es cortés, si le invitan algo, lo acepta por cumplir y solo una vez. Le
gusta tomar agua jugos y vino. Su lenguaje es directo, conciso, cordial.
También es alegre para romper el hielo, no es imponente, tiene un
acento pero se expresa bien en castellano.

Si fuera actor seria Matt Damon - Tiene un carisma natural, es divertido,
sociable y sencillo.

Si fuera un personaje de ficcion seria MacGyver — es un personaje habil,
defensor, liberal, resuelve conflictos usando sus tacticas, conocimientos
técnicos y evitando la violencia.

Si fuera un personaje publico seria Roger Federer — es considerado una
persona confiable y respetada, es competitivo, solidario, alegre y
sencillo.

Si fuera un mix: tendrfa el carisma natural, sencillez, la diversiény
sociabilidad de Matt Damon. La habilidad, el caracter defensor y liberal
de MacGyver. Finalmente tendria la personalidad confiable,
competitiva, solidaria y alegre de Roger Federer.

15




Sus caracteristicas son:

KINOPOISK.RU I

-Super dindmico

-Sabe escuchar

-Siempre dispuesto a ayudar a asesorar
-Innovador

-Aprende, trabaja en equipo

-Adaptable

-Alegre con buen sentido del humor y empatico
-Sabe manejar muy bien el estrés

-Analitico y estratega

-Visionario

-Ordenado (en la realidad hay algunas cosas por mejorar con respecto a ser ordenado)
-Integro

-Preocupaciones sociales

-Formal, directo y fluido

-Certero

-Justo

-Sociable y lider

16



Su forma de hablar es:

-Tiene un acento pero se expresa super bien en castellano

-Directo

-Conciso

-Alegre para romper el hielo
-No es imponente

-Cordial

17



3. Ficha Resumen

PERSOMNALIDAD

Leonardo es un hombre de 40 afios, casado con dos hijos entre 5 y 10 afios.

Macio en Stuttgard-Alemania, estudio “Ingenieria Civil” y luego se fue a hacer sus practicas a Espana, se quedd
a trabajar y vio la oportunidad de crear su propia empresa llamada MBA, en su estadia conoci a su esposa
Habla espafiol

Ama a sus hijos, s una persona dindmica, sabe escuchar, innovador, alegre, analitico, ordenado, integro, justo,
certero, lider, empético y estratega; le gusta leer, aprender cosas nuevas, conocer ideas.

Frecuenta el club y el sauna con regularidad, le gusta el tenis, va a su casa de campo &n iNvierno y a su casa de
playa en verano.

Por otro lado sus amigos son sus paisanos, compatriotas, la gente del dub, los padres de familia del colegio de
sus hijos y los amigos de su esposa.

Toma jugos, agua o vino, cuando le invitan algo nuevo para el, prueba para cumplir y solo una vez.

Su forma de hablar es.- directa, cordial, conciso, alegre para romper &l hielo, no es imponente y todavia tiene
el acento de su pais, pero se expresa muy bien en castellano.

El personaje.- hemos escogido a Matt Damon porgue es divertido, natural, sociable, sendillo. Es profesional,
estable, integro y seguro; esto lo refleja con su entorno generando confianza. Todo esto en el contexto de las
caracteristicas mencionadas anteriormente.

PROPUESTA DE VALOR

i W & £ n -
Rinol Pavimenta — Estandares Europeos sArea industrial

. . »Agroindustrial

Respaldados por los siguientes valores: JAlmacenes

» Confianza en el equipo.- un ambiente cémodo y agradable, comunicacién ’Plantas de ceramicos
constante y equipo competente. yTextiles

» Asesoria Comercial.- analizando y disefiando estrategias acorde a los objetivos, _
*Empresas constructoras y

agroindustriales

dirigiendo y formando a maestros de obra.
» Calidad.- proyectos de calidad, recio, durable, resistente y de planimetria.
* Respaldo.- entrega de la obra en el tiempo pactado y precios competitivos sin Y en menor importancia:

devaluar la calidad del proyecto. ‘Industria agroalimentaria
» Tecnologia (soluciones practicas).- brinda soluciones rapidas y practicas a 'Pesca

cualquier contratiempo. sAutomotriz

)Industria Farmacéutica.



