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Tramites enlinea

La Superintendencia de Companias habilité canales
de atencion virtual para brindar informacion agil y
oportuna. Ingresando a nuestro portal web www.su-
percias.gob.ec se puede acceder a nuestros tramites
en linea. La medida se tom6 por la emergencia sani-
taria que vive el Ecuador.

Con ‘snacks’ expanden su marca

Comlasa Este pequena empresa nacio luego de comprar un negocio que estaba en un mal mo-
mento economico. Hoy en dia elabora cueritos y los distribuye en tiendas y supermercados.

La planta de produccién de Comlasa se encuentra en el sur de Quito, en el sector de La Ecuatoriana. Alli se elaboran los ‘snacks’ de cueritos.

CAROLINAENRIQUEZ (1)
redaccion@revistalideres.ec

n crecimiento acelerado
en cinco afios ha conse-
guido la productora de
alimentos Comlasa. Alex
Guanalemay Lourdes Toapanta, fun-
dadoresdelnegocio,dicenquelacali-
daddelaofertayeltrabajodelafuerza
deventassonlosdosfactores quehan
permitido lograr este resultado.

A finales del 2014, estos esposos
buscabanunaopcién paraadentrarse
enlafabricaciényventade consumo
masivo, sector en el que Guanalema
yahabiatenidotresafios de experien-
ciaanteriormente. Lahallaronenuna
empresaque atravesabaunadificil si-
tuacién econdmica.

La pareja encontr6 un negocio que
producia cueros reventados con el
nombre Shalom. Esta empresa ven-
dié a Guanalemay Toapantael know
how’ y la marca. La inversion inicial
de los esposos fue de USD 35 000 en
esta compra y en maquinaria; luego
destinaron otros USD 25 000 para
adecuaciones,obtencidondelregistro
sanitario, contratar auningeniero en
alimentos, entre otros.

Ambos cambiaron el nombre ante-
rior por el de Shalitos. El primer pro-
ducto que se desarroll6 fueron los
cueros reventados, principalmente
parauso enlocros.

Los emprendedores enfrentaron
dificultades, entre ellas lamalarepu-
tacion que dejaron los anteriores
duefios del negocio, lo que hizo que
muchos proveedores, al creer que
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metros cua-
dradostieneel
areadetrabajo
dentrodela
plantadela
compania. Adi-
cional, cuenta
con180 m2de
zonade oficina
y un namero si-

milar en bodega.

Entotal,cuenta
con450m2de
uso.

vehiculos se
encargandela
distribucionde
los productos
enlos puntos
deventa.Esuna
flotaexternaa
la compania.

clientes adicio-
nales tienenen
provincias.

canales de
distribucion:
tiendas, distri-
buidoresy su-
permercados.

eran los mismos, no quisieran darles
crédito. Tenian que comprar lamate-
ria prima de contado, en uninicio.

Conforme se fue estabilizando el
negocio,losemprendedores sacaron
tres presentaciones de cueros. Para
2016 se lanz6 una linea de tostado y
las ventas crecieron.

En ese momento se decidi6 hacer
otra inversién en maquinaria, im-
portadade China. Un afio después se
incursiond en otras lineas como pa-
pas artesanales y chifles. El negocio
empezaba a despuntar.

Laempresadesarrollounequipode
ventas y de distribucion en el sur de
Quito. Fue un éxitototal, yaque logrd
entrar en tiendas de esazona.

Comlasa, sin embargo, queria ex-
pandirse y desarrollé un programa
piloto paradistribuciéntiendaatien-
da con personal propio. Con ocho

vendedores la compafia decidi6 ex-
pandirse en el norte de Quito.

Este crecimiento oblig a realizar
una nueva importacion de maqui-
naria desde China, particularmente
destinadaafrituras.

La empresa cuenta hoy con otras
lineas como habas, papas chips en
fundalaminada, gomitas, variedades
de chifles y tostado con otros ingre-
dientes. Son en total 27 productos.

Parael chicharrén se usa cerdo im-
portadode Chile,Canaday Espafia. El
maiz para el tostado es dela variedad
mishca, que se produce en el centro
del pais; esun grano grande y suave.

Tambiénhayunaselecciénrigurosa
enlacomprade papas, maquenos, etc.

Su éxito esta en la fuerza de ventas,
dice Guanalema. “Desde el inicio
estuvo totalmente automatizada.
Siempre hacemos encuestas a nues-

Parael
chicharrénse
utilizacerdo
importadode
Chile, Canada
y Espana.Este
seprocesaen
laplantadela
empresa.

Cifras de la empresa

Trabajadores 2020: en
noémina, indirectos y
ocasionales

Materia prima para chicharrén

de carne de cerdo
importada

Produccion de chicharrén

2014: kilos cada 10 dias

2020: toneladas de
cuero crudo cada 10 dias

Fuente: Comlasa / JCH

. ELGERENTE

i Alex Guanalema

: Nosotros cumplimos
i contodalanorma-
tivalegaly laboral

i vigente. Generar

! ofertas detrabajo estable paralas
personas es unade las cosas que

! mas nos satisface enla vida. Alinicio
nos encontramos con muchas barre-
i ras por seruna firma nueva, poco co-
! nocida, etc. Accedimos a un crédito
dela CFN, que nos ayud6 mucho para
i equipar la planta. Aunque hay otras

! barreras de tramitologia, que vuelven
! los procesos engorrosos”.

tros clientes, que son 25 000 en Qui-
to”. La compaiia también ofrece sus
productos en otras provincias, entre
las que estan Cotopaxi, Chimborazo,
Imbabura, Carchiy Sucumbios.

A corto plazo la empresa busca ex-
pandirsehaciala Costaymasadelan-
te empezar a exportar alaregion.

La produccion de esta empresa se
realiza en su planta del sector de La
Ecuatoriana,enelsur de Quito,donde
trabajan 58 personas.

Préximamente, los duefios buscan
ampliar la planta porque consideran
que porlaaltaproducciénalcanzado
comienzaafaltarlesespacioenelarea
de almacenamiento.

Asimismo, desde este afo la com-
pafiia se esta preparando para certi-
ficar la fabrica con Buenas Précticas
de Manufactura (BPM). “Una vez
quetengamoslacertificacion, vamos
a evaluar el tema de la exportacion.
Hemosrecibidounpar de propuestas,
sobre todo en Centroamérica. Hoy
atendemos al mercado local, con ca-
lidad”, explica el duefio.

Una estrategia importante que han
desarrollado los emprendedores es
tomar en cuenta los requerimientos
y capacidades de las tiendas. Entre-
gansoloelproducto que lostenderos
necesitan, yaquenosiempre estinen
capacidad de llevar volimenes gran-
des, porque no se vende todo.

Carlos Paredes, duefio del micro-
mercado Charly & Charly, considera
buena la metodologia que aplica es-
te negocio. Asegura que los ‘snacks’
tradicionales tienen alta demanda
dentro delapoblacion.



