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~ Quimica a toda prueba

Hace dos décadas la empresa cre6 El Plomerito, hoy vive un periodo de relanza-
miento, de la mano del recambio generacional. POR SANTIAGO ALMADA

EL NUEVD STAFF eje-
cufivo de la empresa
conduce el process
de modernizacidn de
Ia estructura.

a compaiia de productos

quimicos nace en 1987, co-

mo un laboratorio para ela-

borar sustancias destinadas
al sector hoielero, que en agquel
momento necesitaba de un suph-
dor logal de productos de limpieea
en general ¥y de mantenimignto de
su pargue de magquinarias, csto in-
cluye lavadoras, estufas, neveras,
lavado de vajilla v también la lim-
pieza de instalaciones sanitarias.
Mo era una compaiiia de ventas de
productos de uso masivo, sino que
sus fundadores trabajaban segin
lns necesidades de sus clientes,
con el objetive'de brindar solucio-

B2 MERCADO Dictembre 2007

.

o
E
£
E

nes a problemas estructurales de
limpieza y mantenimiento.

En ese tiempo las tuberias de
plomo, de bronce vy de cerdmica
comenzaban a ser reemplazadas
por el PV (policlorure de vinilo)
una variedad de plistico de menor
peso, de menor costo que las tube-
rias de cemenlo ¥y con una mayor
clasticidad, que impedia rajaduras,
entre otras venlajas, Sin embargo,
esas (uberias acumulaban sarro,
desperdicios solidos que las obs-
trufan, ¥ se rompian con facilidad
cuando se las limpiaba con fle-
jes metilicos o con alambre. Se
necesitaba un productio especial,

con una base de acido sulfirico,
que las limpiara sin dafiarfas. Es
asi como aparece en escena El
Plomerito, uwn producto que ¢n
poco tiempo se converliria en la
formula amiga de todos los plo-
meros ¥ cloaguistas. El Plomerito
cumple veinte afos, una mayoria
de edad acompafiada de un so-
brado prestigio, v sus creadores,
Krafls, encaran una etapa de re-
lanzamiento de la marca v de la
empresa.

La nueva generacién. “La
empresa tiene shora una nueva
sangre, v de lo que se trata és
de hacer que su imagen esté de
acuerdo con o que se quiere ex-
presar, tene un nueve logo con
los mismos colores: azul v verde,
para dar la imagen de hmpicza y
de cuidado del medio ambiente,
es una manera de encaminar la
marca dentro de los lineamientos
del mercado, de acuerde con las
nuevas tendencias. Como parte
del mismo cambio, ha habido in-
cluso un relevo generacional en
el drea de ventas, es como si es-
tuviéramos refrescando la marca,
el licenciado Radhamés Ortiz fue
guien fundd la empresa, junto
con mi madre que le dio todo su
apoyn desde un primer momen-
o™, explica Radhamés Ortiz, hijo,
Vicepresidente de MNegocios de
la compafiia. La trayecloria de
Krafis ha sido altamente exitosa,
tanto gque su producto estrella ha
sido “copiado™ por los compe-
tidores, pero conserva su sello
distintivo que es la tapita roja.
Desde los 90 la irma es suphidora
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de tres importantes segmentos del mer-
cado nacional, ¢l sector industrial, ¢l de
consumo masive vy la franja instilucio-
nal, Cada uno de eslos segmentos lieng
caracteristicas especificas, que requicren
de un tipo de atencion diferenciado por
parte de la empresa

El sector industrinl fiene un consuma
mas elevado v requiere de un apoyo
técnico determinado, para suplirlo de
maners adecuada se ne-
cesita un vendedor con
conocimicnto del produe-
to y con capacidad para
asesarar  conveniente-
mente a los clientes sobre
firmulas especificas, pam
mantenimicnto ¥ funcio-
namiento adecuado de las
maguinas o para mpieza
en general, gue son los aspectos mas
mmportantes de la industria, El mercado
mstitucional incluye restaurantes, de-
Pcm{:nuins guhcnmmcn[.‘ﬂl_‘i, hospitales,
climicas, hoteles y clubes. Los productos
que reguiere este segmento se caracleri-
zan por un menor nivel de concentragion

Krafts suple a
tres segmentos:

institucional, in-
dustrial y de con-
SUmo masivo.

v s¢ envasan en recipientes de menor
tamafio. El cliente institucional necesita
un seguimiento mas continuado, s
constante, s¢ requieren incluso conoci-
mientos de microbiclogia.

En ¢l drea de hoteleria la firma se
concentra en ¢l servicio, se trata de pro-
ductos que sirvan para evitar brotes de
enfermedades endémicas, una prioridad
del sector hotelero.

“Cuando visitamos a
un eliente institucional ni
siquiera le vendemos el
producto, las dreas en las
gue trabajamos son las de
ama de aves, de cocina,
de piscina, de lavanderia
y de mantemimiento, no
solo se lleva el producto,
también se lleva el entre-
namienta, la forma de usarlo v se lleva
el equipo que ensefia”™ explica Radhames
Ortiz,

El secreto es ofrecer al cliente un
sistema de higiene gue sc adapta a su
actividad, basado en un producie que se
fabrica a su medida,
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Una etapa de proyectos ambiciosos

La empresa se ha asociado
con los distribuidores de la linea
Safen de productos profesionales pa-
ra lavanderfas, gue comprende tres
tipos de productos: detergentes, adi-
tivos y complementarios: El disefio de
formulas para cada tipo de lenceria,
exclusiva en cada cliente, y el uso

de moderos equipos dosificadores,
100% computarizados, permiten man-
tener el control y el mejor resultado.
El lavada profesional se basa en cua-
tro factores basicos que
controlan los resultados
y Ios costos: iempo,
temperatura, accion
mecanica, producio
guimico usado ¥ Su con-
centracion

El Departamento Técnico
gsta preparado para

dar seguimiento a sus
operaciones 7 dias a

la semana, 24 horas al
dia basandose en una
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respuesta rapida a las necesidades.
Los productos son altamente con-
centrados y formulados bajo los mas
patrictos estandares de calidad. Las
formulaciones utilizadas, las mate:
rlas primas de importacion de alta
calidad y &l compromiso empresarial
con los acuerdos de Kyoto sobre la
preservacion del planeta, garantizan
tres aspectos basicos en todos estos
sisternas de productos; calidad, ren-
dimiento y biodegradabilidad,

A este producto se suman otros
sistemas, como el de
clorinacidn de agua y el
de limpieza para cocinas
industriales. En todos los
casos, se trata de una
asociacion de Krafts con
cada uno de los clientes,
por el trato personalizado
gue la empresa brinda,
ef busca de soluciones
adecuadas para cada
situacion.

La nueva
generacion
ejecutiva

Radhamés Ortiz,
&l fundador de

la empresa y su
alma mater, con-
tinua al frente de

fa parte de labo-
ratorio v conlrol de
frmulas. Las tareas
gjeculivas y de manejo de
negocios han quedado a cargo deal
equipo que tendra que conducir

la empresa durante este proceso
de relanzamiento gue ahora en-
cara Krafts, Radhames Ortiz De la
Rosa, licenciado en Administracion
de Empresas por Intec, con una
maestria en direccitn de emprasas
de servicios en fa univesidad de
las Islas Baleares, en Palma de
Mallorea, méas un diplomadoen mi-
crobigiogla, trabaja en la empresa
desde los 14 anos, ¥ ahora es el
Vicepresidente de Negocios,

Julio Brache,
Supervisor de Ventas
Masivas, dirige |
area administrati-

va, es llcenciado

en Mercadeo, con

un posgrado en
Garencia v Mercadeo
en Apec,
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Ivelisse Florentino,

Gerente de Negocios Corporativos;
ingeniera en sistemas de computa-
cion, con 17 afips de  experien-
cia en la Asociacion de
Hoteles y Restaurantes,
gsta en Krafts desde |
enera, para darie forma

al area institucional. \
Este equipo constifuye L
el recambio generacio- ¥
nal en una empresa que .
COMenzo como un em-
prendirmiento familiar y que
hay se afirma en el mercado local,
COMa Una corporacion ue asume su
mayoria de edad en una trayectonia
de éxitos v liderazgo.




