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CATEGORIZACIÓN

FORMA DE PAGO

PLANO UBICACIÓN





TITULO GENERAL

TITULO ESPECIFICO
DOCUMENTOS REQUERIDOS

PARA SER DISTRIBUIDOR

• Copia de RUC si es persona natural

• Copia de la CONSTITUCIÓN si es compañía.

• Copia de cedula de ciudadanía y papeleta de votación del Ge-

rente o Representante Legal.

• Copia del registro de propiedad del bien donde funciona el ne-

gocio y/o vehículo.

• Copia de pago de servicios básicos

• Copia de contrato de arrendamiento, si el local es arrendado.

• Tres certifi cados comerciales

• Dos certifi cados bancarios

• Fotografías internas y externas del local comercial o negocio, 

para la categorización.

• Formulario de solicitud de distribución y/o llenar fi cha de cliente.

• Garantías letra de cambio por el cupo solicitado debidamente 

llenas y fi rmados.

• Establecer transporte, persona encargada y dirección de re-

cepción de mercadería.

DEPÓSITOS, PAGOS, TRANSFERENCIAS
BOLIVARIANO CTA / CTE # 501501226-8 INECPRO

PICHINCHA CTA / CTE # 3363115804 CARLOS SANTIAGO SOSA

NO SE RECEPTAN PAGOS A NOMBRE DE EJECUTIVOS O PERSONAS NATURALES

POLÍTICA COMERCIAL

PARÁMETROS Y CONCEPTOS PARA CALIFICACIÓN O CATEGORIZACIÓN DE CLIENTES

CADENA. Distribuidores que conforman o tienen una cadena de locales o almacenes en varias o diferentes ciudades del país. Cuentan con vendedores internos 
o externos. Por lo general tienen nuestros productos en perchas o en exhibición permanente y en volumen.

MAYORISTAS. Distribuidores por lo general estos mayoristas se encuentran más en ferretería, compran por mayor para distribución en

camiones a nivel país.

DETALLISTAS. Distribuidores por lo general pequeños comeciantes que trabajan casi sin inventarios, hace sus compras en base ha pedido o negocios concre-
tos y que por lo general se encuentra en los proveedores de seguridad industrial, fábricas de ropa de trabajo, almacenes agrícolas o agroquímicos, o ferreterías 
pequeñas, almacenes de plásticos, puestos en locales comerciales populares. Etc. Muy importante señalar que estos DETALLISTAS son los que por lo general 
participan en compras públicas.

INSTITUCIONAL. Básicamente es el consumidor directo de nuestros productos y que para no afectar la cadena de distribución debe haber un precio fi jo y es-
table sin importar la cantidad. Este precio y política dará respaldo y seriedad al trabajo de los distribuidores, no queremos ser competencia de ellos al contrario 
deben ser aliados importantes. Y llegar al consumidor con buen servicio, buena calidad y precios estables.

PVP. Es un precio para venta exclusiva de unidades.

CONDICIONES DE VENTA

1. A cadenas, mayoristas o Detallistas, es decir a toda la red de distribución, se venderá y despachará por presentación de empaque.

2. A provincias el despacho o fl ete será pagado por INECPRO siempre que supere la compra de 600 dólares.

3. Para ser distribución en cualquier categorización debe darnos la carpeta con toda la información de la empresa RUC copia de cedula,

certifi cados bancarios, contrato de distribución y letra de garantía para crédito máximo a 30 días y /o por número de facturas.

4. Una vez califi cado como distribuidor cualquier futuro despacho será previa cancelación de saldos anteriores.

5. El distribuidor MAYORISTA y en especial el DETALLISTAS deberá entregarnos un listado de clientes a los cuales atiende a efectos de garantizarles que noso-
tros no entraremos en ese mercado a ofrecer productos y trataremos de que ningún otro distribuidor atienda a ese cliente. Trataremos al máximo de blindar 
sus clientes, su mercado.

6. Los cupos máximos de créditos que se establezca no serán mayores de 60 días, luego de lo cual será fi ltrado por contabilidad en buros de crédito y demás y 
será quien al fi nal será el que determine el cupo máximo de crédito, tanto en valores cuanto en números de facturas. Las ventas a DETALLISTA será siempre 
con cheque a fecha o posfechado.

7. INECPRO se reserva el derecho de vender a INSTITUCIONALES que forman cadenas productivas importantes y que para la empresa son signifi cativas y muy 
importante su atención directa por su imagen empresarial y porque serán quienes dentro de su mercado nos permitirán evaluar calidad de nuestros productos 
y cuyos certifi cados de usos son importantes para nuestro control de calidad y efi ciencia. Esta califi cación determinara fi nalmente Gerencia General. Ejemplos, 
Grupo Wong, es decir para considerarle cadena productiva debe contar con mínimo mil trabajadores y mínimo 6 empresas que conformen el grupo.

8. En INSTITUCIONALES siempre que Ia compra supere los 5 mil dólares se trabaja con un porcentaje de anticipo.

9. Previo acuerdos y en función de continuidad de compra, la buena relación de trabajo en nuestro productos por imagen etc. se podrá dar apoyo publicitario 
viendo conveniencias de mutuo acuerdo.

10. Es muy importante, Vital, que los distribuidores independiente de la categorización expresen, indiquen un presupuesto estimativo anual, semestral o men-
sual que piensan vender al año. Eso nos ayuda a determinar el tamaño, la frecuencia, las tallas o referencia necesarios para stock que debemos tener tanto 
de producción como de importación.

11. Nuestro objetivo es dar servicio, entre 72 horas por tanto el vendedor no puede asumir compromisos de entrega inmediata y urgente, vital que se maneje 
y trabaje en función de inventarios y logística.


