


ANEXO N°1




ANEXO N° 2
INSTRUCTIVO DE BARRIDO

CERAMICA INDUSTRIAL

INSTRUCTIVO DE BARRIDOS
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ANEXO N° 3
SISTEMA DE SOFTWARE DE BARRIDOS DE LOS PROMOTORES DE VENTA
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ANEXO N° 4
PRECIOS DE LA COMPETENCIA

CERAMICA INDUSTRIAL

% CERAMISUR

CALIDAD TOTAL

COMUNICACION INTERNA

= iCPS

GESTION DE CALIDAD

cODIGO

REVISION

TJ-GC-FR-11

04

PRECIOS DE LA COMPETENCIA

FECHA
- - -
COMUNICADO SOLICITUD INFORME 04/09/2018
De: Ing. Richard Camacho Cargo: Supervisor y Gestor comercial
A: Ing. Juan Carlos Mogro Cargo: Jefe Comercial

CC:

Ref.: PRECIOS DE LA COMPETENCIA MARZO - 07/03/2018

SE VISITO A LA COMPETENCIA PARA AVERIGUAR LOS PRECIOS QUE ESTAN MANEJANDO AL
CLIENTE FINAL PARA EL LADRILLO DE 6 HUECOS, SE RESUME LA INFORMACION A

CONTINUACION:

CERAMICA NARVAEZ

1000 PIEZAS DE Precio Precio
LADRILLO DE 6 (S/transporte) | (C/transporte) Observaciones
HUECOS Bs.- Bs.-
12 Calidad 1450.- 1550.- | Existe una diferencia de precio
22 Calidad 1300.- 1400.- | en 100 bs. - por cada 1000
32 Calidad ladrillos que se lleva sin
transporte




CERAMICA SAN LUIS (FABRICA EN EL BARRIO SAN LUIS)

1000 PIEZAS Precio Precio
DE LADRILLO (S/transporte) (C/transporte) Observaciones
DE 6 HUECOS Bs.- Bs.-
12 Calidad 1150.- 1280 | Sila compra es de 5000 ladrillos
22 Calidad existe una rebaja de Bs 130
CERAMICA SAN LUIS (FABRICA EL PORTILLO)
1000 PIEZAS Precio (S/transporte) Precio
DE LADRILLO Bs.- (C/transporte) Observaciones
DE 6 HUECOS Bs.-
12 Calidad 1200.- 1330.- | Existe una insignificante
22 Calidad rebaja en el precio del
ladrillo si se lleva a por
mayor de 5000 ladrillos
CERAMICA UNIVERSAL
1000 PIEZAS Precio (S/transporte) Precio
DE LADRILLO Bs.- (C/transporte) Observaciones
DE 6 HUECOS Bs.-
12 Calidad 1400.- 1540.- | Existe una diferencia de
22 Calidad Bs 150 al llevar 1000
unidades de ladrillos.
CERAMICA SICOMAT (LTDA)
1000 PIEZAS Precio (S/transporte) Precio
DE LADRILLO Bs.- (C/transporte) Observaciones
DE 6 HUECOS Bs.-
12 Calidad 1250- 1380.- | Sin rebaja.

22 Calidad




CERAMICA SAN LUIS (FABRICA EL PORTILLO)

1000 Precio (S/transporte) Precio
PIEZAS DE Bs.- (C/transporte)
LADRILLO Bs.- Observaciones
DE 6
HUECOS
12 Calidad 1200.- 1330.- | Existe una leve rebaja
22 Calidad en el precio del ladrillo
si se lleva a por mayor
de 5000 ladrillos
CERAMICA TIERRA LINDA
1000 PIEZAS DE Precio Precio
LADRILLO DE 6 (S/transporte) | (C/transporte) Observaciones
HUECOS Bs.- Bs.-
12 Calidad 1200.- 1320.- | Sin rebaja alguna.
22 Calidad 1050.- 1150.-
32 Calidad
CERAMICA INCERTAR
1000 PIEZAS DE Precio Precio
LADRILLO DE 6 (S/transporte) | (C/transporte) Observaciones
HUECOS Bs.- Bs.-
12 Calidad 1400 (1350).- | 1520 (1470).- | Por cada mil ladrillos existe una
22 Calidad 1250 (1200).- | 1370 (1320).- | rebaja de Bs 50
32 Calidad 800 (750).- 920 (870).- | Cabe mencionar que el
transporte estd a Bs 120 por
1000 ladrillos.
CERAMICA INCERTAR
5000 PIEZAS DE Precio Precio
LADRILLO DE 6 (S/transporte) | (C/transporte) Observaciones
HUECOS Bs.- Bs.-
12 Calidad 7000 (6750).- | 7600 (7250).- | Por transporte al llevar 5000
22 Calidad 6250 (6000).- | 6850 (6500).- | Ladrillos tanto de 1ra como de
32 Calidad - - | 2da calidad la empresa ofrece

una rebaja de Bs 350. Sin
transporte ofrece un descuento
de Bs 250.




CERAMICA GUADALQUIVIR

1000 PIEZAS DE Precio Precio

LADRILLO DE 6 (S/transporte) | (C/transporte) Observaciones
HUECOS Bs.- Bs.-

12 Calidad 1200 1300 | Existe una rebaja al llevar una

22 Calidad cantidad de 5000 o mas

32 Calidad - - | ladrillos poco significativa.

CERAMICA SAN LUIS S.R.L (SUCURSAL

1000 PIEZAS DE Precio Precio
LADRILLO DE 6 (S/transporte) | (C/transporte) Observaciones
HUECOS Bs.- Bs.-
12 Calidad 1150 1300 | Existe una rebaja al llevar una
22 Calidad cantidad de 5000 o mas
32 Calidad - - | ladrillos poco significativos De
Bs 100.
SICOMAT(SUCURSAL)
1000 PIEZAS DE Precio Precio
LADRILLO DE 6 (S/transporte) | (C/transporte) Observaciones
HUECOS Bs.- Bs.-
12 Calidad 1300 | - Existe una pequefia rebaja al
22 Calidad llevar una cantidad mayor a
32 Calidad - - | 3000 ladrillos en relacién al
precio real.
Ademas, que la sucursal de
SICOMAT no cuenta con
transporte.
ELABORADO: RECIBIDO:

Ing. Richard Camacho C.

Ing. Juan Carlos Mogro

Supervisor — Gestor

Comercial

Jefe Comercial




CERAMICA INDUSTRIAL

% CERAMISUR

COMUNICACION INTERNA

iCcPs

GESTION DE CALIDAD

Lo cODIGO REVISION
TJ-GC-FR-11 04
COMUNICADO © SOLICITUD & INFORME oy FECHA 04/09/2018

De: Ing. Richard Camacho

Cargo: Supervisor y Gestor comercial

A:
CC:

Ing. Juan Carlos Mogro

Cargo:

Jefe Comercial

Ref.: PRECIOS DE LA COMPETENCIA MARZO - 07/03/2018

PRECIOS DE LA COMPETENCIA

SE VISITO A LA COMPETENCIA PARA AVERIGUAR LOS PRECIOS QUE ESTAN MANEJANDO AL
CLIENTE FINAL PARA EL LADRILLO DE 18 O 21 HUECOS AL PRESENTAR SIMILARES

CARACTERISTICAS
CONTINUACION:

DE DIMENSIONES,

QUE SE RESUME LA

INFORMACION A

CERAMICA SAN LUIS (FABRICA DE BARRIO SAN LUIS)
1000 PIEZAS DE Precio Precio
LADRILLO DE 21 | (S/transporte) | (C/transporte) Observaciones
HUECOS Bs.- Bs.-
12 Calidad 1400.- 1530.- | No existe una rebaja de precios
22 Calidad - .- | al comprar menos o igual a
32 Calidad 3000 ladrillos.
CERAMICA SAN LUIS (FABRICA EL PORTILLO)
1000 PIEZAS Precio (S/transporte) Precio
DE I;;-\EDZRlILLO Bs.- (C/tra;ss:?orte) Observaciones
HUECOS
12 Calidad 1400.- 1530.- | Se realiza una rebaja al
22 Calidad momento de pagar el
comprador al contado.




CERAMICA INCERTAR

1000 PIEZAS DE Precio Precio

LADRILLO DE 18 | (S/transporte) | (C/transporte) Observaciones
HUECOS Bs.- Bs.-

12 Calidad 1300 (1250).- | 1420 (1400).- | Al monto de 1000 ladrillos

22 Calidad - - | existe una rebaja de Bs 20

32 Calidad - - | C/transporte. Y Bs 50

S/transporte. cabe mencionar
que el transporte es de Bs 120.

CERAMICA GUADALQUIVIR (SUCURSAL)

1000 PIEZAS DE Precio Precio

LADRILLO DE 21 | (S/transporte) | (C/transporte) Observaciones
HUECOS Bs.- Bs.-

12 Calidad 2200- 2300.- | Las dimensiones del ladrillo de

22 Calidad - - | 18 huecos con los de 21 huecos

32 Calidad son muy parecidas, salvo el

numero de orificios que tienen.

CERAMICA SAN LUIS S.R.L (Sucursal)

1000 PIEZAS DE Precio Precio

LADRILLO DE 21 | (S/transporte) | (C/transporte) Observaciones
HUECOS Bs.- Bs.-

12 Calidad 1300.- 1450.- | No cuenta la Ceramica San Luis

22 Calidad - - | S.R.L con ladrillos de 18 huecos,

32 Calidad pero si cuenta con ladrillos de

21 huecos que son las mismas
dimensiones salvo el nimero
de orificios




ANEXO N° 5
ARTICULO: ROBOTS SUBIRAN LA PRODUCCION DE LAS PLANTAS DE
INCERPAZ S.A.

[ARazoN El Financiero

Portada  Opinion Nacional

La Razén (Edicion Impresa) / Walter Vasquez / Santa Cruz 00:00 / 22 de febrero de 2015

Incerpaz comenzd a profundizar la automatizacion de sus plantas con robots y lineas de
produccion de Gltima generacion, lo que le permitird a la empresa aumentar su calidad y
capacidad de produccién, asi como mantener su liderazgo en la industria ceramica en Bolivia y

Sudamérica.

Industrias Ceramicas Paz (Incerpaz), una de las primeras empresas de ceramica industrial en
Bolivia y América Latina, instal6 su primera ladrillera hace 37 afios, en Viacha (La Paz), y en
menos de una década se expandid en el pais con plantas en Cochabamba, Oruro, Santa Cruz y
Tarija. “Nuestra empresa esta en su plenitud y tiene muchos afios por delante, es como un
jovencito de 20 afios que esta con ganas de crecer y crecer”, dijo Angel Paz, socio fundador de

la companiia.

Incerpaz. que reinvierte el 100% de sus utilidades en mejores métodos productivos, fue fundada
por los esposos Fermin (+) y Rebeca Paz, quienes junto a sus 13 hijos dejaron el comercio en

1976 para dedicarse por completo a la industria ceramica.




“Desde nuestros inicios hemos buscado siempre traer lo mejor” en tecnologia. Hoy “estamos
entre las mejores fabricas de Sudamérica e incluso de Europa”, subrayo6 el socio fundador de
Incerpaz, empresa familiar pacefia que invirtio al menos $us 10 millones para implementar en
2014 tecnologia europea y estadounidense en su nueva Planta Estructural en Santa Cruz, el
mercado de mayor crecimiento del pais. La factoria opera en predios del complejo de Incercruz
bajo una linea completa de automatizacién que incluye a dos robots, los cuales permiten alcanzar

una produccion de 170.000 ladrillos por dia.

La Estructural, que funciona al 100% de su capacidad desde el segundo semestre del 2014, es
operada por 51 técnicos, 17 por turno, que fueron capacitados por seis meses para este fin,
explico Iver Salazar, gerente de Operaciones de la planta ecoldgica, en la cual “no se pierde

nada”.

Innovacién. “El porcentaje de eficiencia es del 98% (...). El secadero es unico en Sudamérica,

el brazo robotico es el segundo que hay en la region y el horno es el cuarto”, destaco.

Los robots se implementaron en la zona de carga. El primero acomoda los ladrillos que salen de
la extrusora y el segundo los transporta en bloque hacia vagones que luego entran al horno tanel

4.2 de coccion. El segundo robot realiza entre 120 y 130 “braceadas” por hora para transportar

de 9.000 a 10.000 ladrillos.

“Si usaramos otra tecnologia que no sean los robots, necesitariamos cuatro hornos, tres veces
mas personal y maquinaria, y mayor infraestructura civil para alcanzar nuestra actual capacidad

de produccion”, sostuvo el gerente general de Incercruz, Juan Manuel Bejarano.

“Nuestra mision es ir poniendo ese tipo de tecnologia (robotica) en todas nuestras plantas”,
subray0 Paz, para quien la tecnologia de punta es parte esencial de la estrategia de crecimiento
de Incerpaz, pues ésta reduce los costos de operacién y aumenta la calidad y cantidad del

producto, lo que a su vez disminuye los precios e incrementa la demanda.

“Nuestro objetivo es que el ladrillo legue a todos”, puntualizo.




Coincidente con el buen momento por el que pasa la construccion en Bolivia, el crecimiento de
la empresa alcanz6 un promedio anual de al menos el 10% en la ultima década, lo que respalda

sus futuras inversiones.

“Nuestro porcentaje de participacion de mercado en Bolivia es de casi 60%”, asever6d Bejarano,
quien forma parte de la tercera generacion de la familia que hoy conforma el Grupo de
Inversiones Paz Rojas, también con presencia en el hoteleria, la construccion, las finanzas y la

tecnologia.

Para Paz, las empresas de éxito se adaptan a los nuevos tiempos y necesidades, invierten para
fortalecer su capacidad de produccion y ven a la competencia como una oportunidad para
mejorar constantemente. “Llegar a ser el primero es dificil, pero lo es mucho méas mantenerse

(...). Sinos dividimos la empresa muere”.

“No somos duefios de la empresa, estamos solo de paso. Esas acciones son de nuestros hijos y
nosotros tenemos que hacerlas crecer para que se consoliden en el tiempo. Y asi sucesivamente,
cuando sean de nuestros hijos tendran que trabajar por sus hijos. Esa es la filosofia de la empresa,

¢ése es el reto y asi se ha podido mantener”, manifestd Bejarano.
Datos para recordar

La construccion de una casa con dos dormitorios, sala, cocina y comedor requiere en promedio
de 4.500 ladrillos. La ceramica solo representa el 12,5% del valor total del proyecto domicilario,

seglin Angel Paz.
La empresa tendra tres plantas en el exterior

La estrategia de crecimiento de Incerpaz contempla la instalacion de plantas Pert y Chile en los
proximos cuatro afos, las cuales se sumaran a la fabrica que la empresa ya tiene en Brasil desde

fines del afio pasado.

“Antes de que pasen cuatro afos, ya deberiamos estar con plantas en Chile y Pert”, mercados a
los que Incerpaz exporta actualmente su produccion con mucho éxito, anuncié Angel Paz, socio

fundador de la empresa.




“Mientras podamos tenemos que ampliarnos, no nos vamos a quedar quietos”, subrayo.

La planta de Incerpaz en Sao Paulo fue comprada a Maristela, uno de los productores mas
grandes de ceramica de Brasil, y puede producir 6 millones de piezas al mes. “La compramos
con una inversion similar a la que se hizo en (la Estructural en) Santa Cruz”, $us 10 millones,
reveld el gerente general de Incercruz, Juan Bejarano, quien agregd que las tres factorias

consolidaran la presencia de Incerpaz en el mercado regional.

“Si tenemos la capacidad de salir, ;por qué no? Econdmicamente puede ser una dificultad, pero

es lograble”, asegur6 Paz.
Una de las principales cualidades, la resistencia

La alta resistencia es una de las principales cualidades de los productos de Incerpaz, que aplica

estandares de calidad que superan los establecidos para la ceramica fabricada en otros paises.

Por ejemplo, la norma boliviana pide que los ladrillos de seis huecos que se producen en el pais
tengan una resistencia superior a los 25 kilos de presion por centimetro cuadrado (k/cc), el
ladrillo de Incerpaz tiene una resistencia de entre 60 y 70 k/cc. Los productos de “la competencia
estan entre 20 y 30” k/cc. “Nuestros ladrillos estan garantizados para durar hasta 100 afios”,
afirmo6 Rodolfo Rojas, jefe de planta de la fabrica Estructural de Incerpaz, quien agregé que en
Colombia el producto tiene en promedio una resistencia de 30 k/cc y en Brasil de 35 ki/cc.

Las tejas, por su parte, tienen una resistencia de 270 k/cc, mientras que la regulacion nacional
pide un porcentaje superior a los 125 k/cc, explico el gerente de Produccion de Incercruz, Nino
Vargas.

Incerpaz tiene actualmente cinco lineas de produccion: ladrillos para muros, tejados de alta

durabilidad, pavimento cerdmico, ladrillos refractarios y decoracion.

http://www.la-razon.com/index.php? url=/suplementos/financiero/Robots-subiran-

produccion-plantas-Incerpaz 0 2222177770.html
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ANEXO N° 6

ARTICULO: INCERPAZ TRAE EL PRIMER ROBOT A LA INDUSTRIA DE CERAMICA
DE TARUA

El Pais

# Portada Secciones Blogs El Pais Breves Pura Cepa Edicion Virtual

Incerpaz trae el primer robot a la industria ceramica de Tarija

En tiempos econdmicamente dificiles para el departamento de Tarija, INCERPAZ realizé una
importante inversion en la adquisicion de un robot que ha sido emplazado en su fabrica ubicada
en el kilometro 12 de la carretera al Chaco, en la zona “La Matara”, modernizando asi toda su
linea de produccion y llevando al maximo la calidad de sus productos.

La empresa INCERPAZ es propiedad del Grupo de Inversiones Paz Rojas (GIPRO), cuyos
socios son también responsables de otros grandes emprendimientos que contribuyen al
desarrollo empresarial de Bolivia desde hace 30 afios. En Tarija la empresa lleva mas de una
década construyendo hogares con la calidad, experiencia y confianza que brinda una de las
empresas ladrilleras situada entre las mas importantes de Latinoamérica.

El nuevo robot fue importando desde Japon y es el segundo instalado en Bolivia por
INCERPAZ. Su funcidén basicamente consiste en el cargado del producto en seco para entrar al
horno, por lo que es parte fundamental de la linea de produccion de la fabrica. Su emplazamiento
requirié de una reingenieria que estuvo a cargo de especialistas europeos.

La implementacion de esta tecnologia conllevé una capacitacion del personal de la fabrica, por
lo que ahora se cuenta con un grupo de operadores que se han tecnificado mejorando sus
conocimientos. INCERPAZ es una de las pocas empresas que cuenta con esta tecnologia en
Sudamérica. En Bolivia, se tiene un robot similar_en Santa Cruz. El siguiente paso sera la




adquisicion de un robot de descarga.

“El objetivo que nos hemos marcado es superar siempre las expectativas de nuestros clientes y
lo logramos otorgando productos Yy servicios de calidad. Esta tecnologia implica una inversion
alta. En un momento en el que hay una caida en la inversion pablica y privada, nosotros
queremos seguir apoyando al departamento, innovando e invirtiendo mas recursos para que
nuestros productos sean mejores”, explico el gerente general de INCERPAZ Tarija, Daniel
Guzman.

Guzman anuncié que proximamente se vienen inversiones importantes, que se guardan en
reserva por estrategia de mercadeo, sin embargo, adelanté que se modernizara la entrega del
material, la presentacion, y se creard en Tarija, un supermercado de la construccidon que se
llamard “Club del Constructor”, donde se venderan ademads de ceramica, productos para la obra
gruesa a precios competitivos.

Actualmente, INCERPAZ Tarija genera 130 fuentes de trabajo, entre personal comercial,
administrativo y de fabrica. El personal de la empresa recibe capacitaciones constantemente
para innovar conocimientos acordes a su area.

http://www.elpaisonline.com/index.php/noticiastarija/item/202675-incerpaz-trae-el-primer-

robot-a-la-industria-ceramica-de-tarija
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ANEXO N° 7
LISTA DE CLIENTES FINALES DE L AS AGENCIAS DE INCERPAZ

.
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ANEXO N°9
REGISTRO DE CLIENTES EN LA BASE DE DATOS DEL SEASOFT
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ANEXO N° 10
CHECK LIST DEL PERSONAL DEL AREA COMERCIAL

cewAmich ooosetpt ... |

)

| CALIDAD TOTAL

MI FOTO DE EXITO

AGENTE VIP CDC

Administracion de una cartera de clientes: generando las érdenes de pedido, teniendo en cuenta el portafolio recomendado para

OBJETIVO DEL CARGO

NIVEL DE FORMACION
COMPETENCIAS

Entendimiento del Negocio

Herramientas de Gestion

Negociaciony resolucion
de problemas comerciales

Orienfacion a resultados

Planificaciony Control

Orienfacién al clientes

Criterio y Autonomia

liderazgo:
Conduccion de personas

Comunicacion e influencia

Construccion de relaciones

TAREAS QUE DEBE REALIZAR
FOCO

Clientes

el cliente, el nivel de stock yrotacion del producto. Asegurando laimplementacion del Modelo de Segmentacion y Personalizacion

dela Atencion a este arino de Clientes Fsnecinles

QUE ESPERAMOS DE ESTE CARGO

Licenciado en Carreras Comerciales - Financieras

DESCRIPCION GENERICA

Conocimiento estratégico del negocio, productos,
mercado y clientes.

Conocimiento y manejo eficiente de herramientas de gestion
establecidas para el cargo.

Atiende necesidades y soluciona problemas de clientes,
considerando las estrategias comerciales de la empresa.

Mantiene alto nivel de rendimiento, logray supera objetivos,

se fijametas desafiantes.
Determina metas, acciones y plazos y realiza seguimiento para

asegurar el cumplimiento y eficiencia.
Asume un compromiso personal en el cumplimiento y satisfaccion
de necesidades y exigencias del cliente

Toma decisiones adoptando la forma mds adecuada de actuar de
acuerdo alas circunstancias

Dirige alas personas a su cargo hacia el logro de los objetivos que
la organizacion la ha fijado

Se comunica efectivamente y persuade a ofros logrando acuerdos

que contemplen los interese de todos

Trabaja en forma cooperativa, colaborando con todos aquellos con

quienes debe interactuar.

NIVEL MINIMO DEL CARGO
Conoce los procesos comerciales, productivos y

administrativos de la organizacion, comprende las tacticas y

metas de ventas y las implicancias de éstas en su funcion.
Domina las herramientas y conceptos que las sustentan

enbase alas cuales monitorea, investigay propone acciones.
Propone alternativas para problemas existentes:

investiga, identifica causas, utiliza técnicas y propone

soluciones innov adoras.
Desafia al equipo fijando objetivos retadores: emprende

acciones para mejorar la eficiencia monitoreando el
Organiza el frabajo conforme metas, definiendo planes de

contingencia y monitoreando una variedad de tareas
Vela por la satisfaccion del cliente, indagando,

proponiendo mejoras y monitoreando constantemente el

servicio oforgado.
Se muestra confiable al tomar determinaciones: esta atento al

contexto organizacional y del negocio por lo que es capaz de

discernir el impacto de sus acciones.
Clarifica asus colaboradores los resultados que la organizacion

espera, asigna los roles para su cumplimiento y les entrena para

que acten con autonomia.

Logra ejercer influencia gracias a su prudencia, asertiva
intervencion y buena relacion con sus interlocutores.
Fomenta la colaboracion en su equipo actuando como
moderador, facilitando la adaptacion de las personas y
demostrando un compromiso profundo con el trabajo

DESCRIPCION

Negociar y administrar condiciones comerciales generales
Atender la cartera de clienfes asignada
Asegurar la ejecucion de las tareas asignadas

Incentivar al canal CONSTRUCTORAS, GOBIERNOS y otros relacionados para trabajar con programas de valor y promociones

especificas, sequn perfil de cliente promoviendo la migracion de clUster segin estrategia.

Monitorear y gestionar la satisfaccion de clientes
Administrar base de datos de clientes.
Realizar seguimiento de Indicadores

Asegurar la satisfaccion del cliente con la atencion y el pedido generado.

Afender reclamos de clientes y hechos fortuitos en los PDV's.




Desarrollo de Ventas

Control de Stock

Monitoreo de Indicadores
Comerciales

Ejecucion

RESULTADOS ESPERADOS

.

Visitar alos clientes en forma periddica.

Negociar condiciones de colocacion de activos y material POP enlas Obras.
Gestionar laimplementacion del Modelo de Segmentacion en su teritorio.
Implementar proyectos de desarrollo comercial.

Implementar proyectos de Desarrollo Comercial/lanzamientos nuevos productos
Cumplir pasos de la venta planificada:

ADMINISTRATIVO:

1. Revisar publicidad en las Obras

2. Merchandising.

3.Seguimiento de ventas (Planilla de ventas )

4.Seguimiento de inventarios (Planilla de inventario )

5.Seguimiento de Base de Datos de prospectos y clientes

ATENCION AL CLIENTE:

1. Saludar.

2. Presentacion personal y corporativa.

3. Identificar necesidades.

4. Alimentar Base de Datos de prospectos y clientes

5. Sugerir la Asesoria Tecnica i corresponde

6. Mostrar portafolio de productos apoyado de mini show rooms, inventario existente y Catalogos de Productos
7.Sugerir y tomar pedido

8. Despedirse

9.Seguimiento de entrega de producto.

Administrar producto no conforme (rajado, roturas, otros.)

kerdex al dia

Garantizar los niveles de stock adecuados para sus enfregas

Asegurar el stock necesario en el cliente (Inventario optimo de venta)

Dar seguimiento aindicadores de desemperio

Elaborar reportes e informes de seguimiento a mercado.

Gestionar los resultados de los indicadores comerciales (volumen, participacion y cobertura)
Asegurar el cumplimiento de lo planificado en su territorio

Identificar las oportunidades para activar ocasiones en el punto de venta.

Crear y ejecutar espacios promocionales.

Coordinar acciones conlos miembros del Equipo de ventas (fecnicos, promotores, freelancers, ofros.), para mejorar cierres de venta.
Verificar la entrega del pedido, segun lo acordado con el cliente.

Cumplimiento de objetivos de volumen de ventas general.

Cumplimiento de objetivos de volumen en lineas de productos.

Cumplimiento de objetivos de condiciones comerciales (descuentos, créditos, obsequios y otros).

Cumplimiento objetivos de migracion de clientes.

Cumplimiento de objetivos de nueva campafias promocionales y tacticas.

Respuesta oportuna areclamos de clientes.

Mejora en el clima organizacional en su equipo




CHECK LIST DE PERSONAL DE
COMERCIAL

REVISION

S ST

|

o,

iiCPS

conis VB

THT-FR-11 1

MIFOTO DE TRABAIO

SUPERVICION COMERCIAL

[ 1

l I
ESTEFANIA VILLEGAS MORA RICHARD CAMACHO

/0412018

ENCARGADO DE CLIENTES VIP SUPERVISOR COMERCIAL

PARTE II: TAREAS A REALIZAR

EvalUe del 1 al 4segUn corresponda a cada criterio (1=Nunca; 2=A veces; 3=Generalmente; 4=Siempre)

Clientes

Desarrollo de Ventas

Confrol de Stock

Direccion del Equipo de Venta

Monitoreo de Indicadores
Comerciales

Ejecucién

Orden y Limpieza de la Agemcia

DESCRIPCION

Negociar y administrar condiciones comerciales generales

EVALUACION

REVISION # 1

REVISION # 2

Atender la cartera de clientes asignada

Asegurar la ejecucién de las tareas asignadas

Incentivar al canal CONSTRUCTORAS, GOBIERNOS y otros relacionados para trabajar con programas de valor y
promociones especificas, segun perfil de cliente promoviendo la migracién de clister segun estrategia.

Monitorear y gestionar la satisfaccion de clientes

Administrar base de dafos de clientes.

Realizar seguimiento de Indicadores

Asegurar la satisfaccién del cliente con la atenciény el pedido generado.

Atender reclamos de clientes y hechos fortuitos enlos PDV's.

Visitar alos clientes en forma periddica.

Negociar condiciones de colocacion de activos y material POP en las Obras.

Gestionar la implementacion del Modelo de Segmentacion en su territorio.

SINIO|IWIWININIW] M MWW

Implementar proyectos de desarrollo comercial. NA

Implementar proyectos de Desarrollo Comercial/lanzamientos nuevos productos NA

Cumplir pasos de la venta planificada:

ADMINISTRATIVO:

1. Revisar publicidad en las Obras

2. Merchandising.

3.Seguimiento de ventas (Planilla de ventas )

4.Seguimiento de inventarios (Planilla de inventario )

5.Seguimiento de Base de Datos de prospectos y clientes

Wl—|wlw|—

ATENCION AL CLIENTE:

1.Saludar.

Presentacion personal y corporativa.

Identificar necesidades.

Alimentar Base de Datos de prospectos y clientes

Sugerir la Asesoria Tecnica si corresponde

Mostrar portafolio de productos apoyado de mini show rooms, inventario existente y Catalogos de Productos

Sugerir y tomar pedido

. Despedirse

@ N as LN

.Seguimiento de entrega de producto.

Administrar producto no conforme (rajado, roturas, otros.)

kardex al dia

Garantizar los niveles de stock adecuados para sus entregas

Asegurar el stock necesario en el cliente (Inventario optimo de venta)

Asignar objetivos a su equipo.

Monitorear el desempefio de su equipo (Promotores, Freelancers, Infermediarios, Encargados de agenciay Age

Motivar y desarrollar el equipo de venta.

Administrar la efectividad de visita y entrega del producto.

Dar seguimiento aindicadores de desempeno de activacion en el punto de venta.

Elaborar reportes e informes de seguimiento a mercado.

Gestionar los resultados de los indicadores comerciales (volumen, participacion y cobertura)

Asegurar el cumplimiento de lo planificado ensu territorio

Identificar las oportunidades para activar ocasiones en el punto de venta.

Crear y ejecutar espacios promocionales.

Coordinar acciones con los miembros del Equipo de ventas (tecnicos, promotores, freelancers, otros.), para
meiorar cierres de venta.

Verificar la entrega del pedido, segun lo acordado con el cliente.

Ordeny limpieza de la oficina donde trabaja

Mantiene limpio y ordena el mostrador de productos

WIW|W]| W [ WIWIW[=IN|WIWIN|W|W[—=[— == DD W|W|—=]|W|W|W|[N




Monitoreo de Indicadores
Comerciales

Ejecucion

Ordeny Limpieza de la Agemcia

Resguardo y Cuidado de las
Herramientas de Trabajo

Uso de Ropa de Trabajo

Uso de Material Publicitario POP

Administracion de Sistemas de
Control

Uso de documentacion de la
empresa

Uso de Registros Infernos

Conceptos y Aplicaciones de
los productos

Lar SeguimIeNTo a INAICAQOres ae GesemMpeno ae acTIVACION en €l pUNTo ae VENTd.
Elaborar reportes e informes de seguimiento a mercado.

Gestionar los resultados de los indicadores comerciales (volumen, parficipacion y cobertura)
Asegurar el cumplimiento de lo planificado en su territorio

Identificar las oportunidades para activar ocasiones en el punto de venta.

Creary ejecutar espacios promocionales.
Coordinar acciones con los miembros del Equipo de ventas (tecnicos, promotores, freelancers, otros.), para

meiorar cierres de venta.
Verificar la entrega del pedido, segunlo acordado con el cliente.

Orden ylimpieza de la oficina donde trabaja

Mantiene limpio y ordena el mostrador de productos
Equipo de Computacion (Monifor, Teclado. Mouse, CPU / laptop)
Mobilicrio en General

Impresora

Fax/Scaner

Telefono Fijo

Calculadora

Modem Internet

Caja Fuerte/ Cajero

Llaves de Cajones

Chapa de Puerta

Seguro de ventanas

Puerta Externa

Detector de billetes falsos

Credencial

Uniforme-ventas

Tarjetas Personales

Biptico General (Con todos los productos)

Folletos de la Agencia (Direccion)

Folleto o volante de Descuentos o Promociones vigentes
Volantes de Apoyo (Quinchos, Chimeneas y demas)
Souvinirs y ofros obsequios

Llena correctamente todos los campos del sistema

Uso de Web Mail

Uso del Redmine para quejas y reclamos

Uso del Redmine para Asesoria Tecnica (Planilla 1y 2)
Controla su avance diario (Informe Diario)

NIT-visible

Talonario de Facturas disponible

Licencia de funcionamiento vigente

Correcta emision de facturas

Cambio de codigo

Nota de reingreso/edicion

Kardex de clientes actualizado

Elaboracion correcta de croquis

Usalos procedimientos del area (Instructivos, Procedimiento de compra de Icpzy demas.)
Interpretala politica de calidad de la empresa.
Conocimiento de los aspectos tecnicos, usos y aplicaciones de las lineas de productos.

Dominio del Lenguaje Tecnico enla aplicacion de los productos en catalogo
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CHECK LIST DE PERSONAL DE

COMERCIAL

i(ee

CODIGO REVISION ' ' VENTAS
GO T
TJ-VI-FR-11 b
RESULTADOS
MI FOTO DE TRABAJO
AREA ENCARGADO VIP PERIODO /04217 RICHARD CAMACHO
ADO ESTEFANIA VILLEGAS MORA
OMP Desarto ofa Rango X ofa Nolgleo
% Desarrollo de Desarrollo e 0 de Eje
Herramientas de Gestion 88% Clientes 97.22%
Planificacion y Control 85% 86% Opfimo Desarrollo de Ventas 88,75%
Orientacion al Cliente 85% Control de Stock 62,50%
. 0 (Nolglelo} [ . .
ADO b Logro oaro de Lodo Direccion del Equipo de ventas 5%
Monitoreo de Indicadores Comerciales 93.75%
Ejecucion 87,50%
Orden y Limpieza de la Agencia 100,00% 82% Optimo
Resguardo y cuidado de los herramientas de 79.17%
Uso de ropa de frabajo 83,33%
Reladoniieiaas b 93% opimo Uso de material publicitario POP 100,00%
[Administracion de Sistemas de confrol 50,00%
Uso de documentacion de la empresa 100,00%
Uso de registros infernos 100,00%
Conceptos y aplicaciones de los productos 50,00%
AREA ENCARGADO VIP PERIODO 13/05/2017 ALUADOR JUAN CARLOS MOGRO
ALUADO GUSTAVO FERNANDEZ
0 Desarto ofa Rango ! Becucio ota Rango
Desarrollo de Desarrollo e 0 e ge
Herramientas de Gestion 73% Clientes 7500%
Planificacion y Control 7% 76% Opfimo Desarrollo de Ventas 65,28%
Orientacion al Cliente 79% Control de Stock 84.38%
- A . 0 Rango | . X
A ADO b Logro % Loaro de Loaro Direccion del Equipo de ventas 6875%
Monitoreo de Indicadores Comerciales 56,25%
Eiecucion 7500%
Orden y Limpieza de la Agencia 7500% 67% Aceptable
Resguardo y cuidado de los herramientos de 69,23%
Resultados esperados 63% quiere Accio jiacon (.je mbéj? : 4
Uso de material publicitario POP 41.67%
Administracion de Sistemas de confrol 55,00%
Uso de documentacion de la empresa 100,00%
Uso de registros infernos 62,50%
Conceptos y aplicaciones de los productos 75,00%




ANEXO N° 11

CHECK LIST PARA LOS AGENTES DE VENTAS DE CLIENTE FINAL SIN STOCK

CHECK LIST DE PERSONAL DE

e HEPS

CODIGO REVISION VENTAS

CAUMY T

TIVT-FR-11 6

MI FOTO DE TRABAJO

SUPERVICION COMERCIAL

DANIELA CRUZ 0 RICHARD CAMACHO C PER

Clientes

Desarrollo de Ventas

Control de Stock

Monitoreo mercado

Ejecucion

AGENTE DE VENTAS SUC. CENRAL CF SUPERVISOR COMERCIAL

DESCRIPCION
Atender la cartera de clientes asignada
Administrar la base de datos de clientes: mantener y activar nuevos

Asegurar la ejecucion de las tareas asignadas
Incentivar al canal ferreterias y otros relacionados con el Cliente Final a trabajar con programas de valory

promociones especificas, seaun perfil de cliente promoviendo la miaracion de clister seain estrateaia.
Asegurar la satisfaccion del cliente conla atenciony el pedido generado.

Implementar Modelo de Segmentacion y programas de valor

Implementar proyectos de Desarrollo Comercial/lanzamientos nuevos productos

Cumplir pasos de la venta planificada:

ADMINISTRATIVO:

1. Revisar publicidad exterior

2. Revisar publicidad interior

3. Merchandising.

4.Seguimiento de ventas (Planilla de ventas plan personal)

5.Seguimiento de inventarios (Planilla de inventario)

6.Seguimiento de Base de Datos de prospectos y clientes.

ATENCION AL CLIENTE:

1. Saludar.

2. Presentacion personal y corporativa.

3.Identificar necesidades.

4. Alimentar Base de Datos de prospectos y clientes

5. Sugerir la Asesoria Tecnica si corresponde

6. Mostrar portafolio de productos apoyado de mini show rooms, inventario existente y Catalogos de Productos
7. Sugerir y tomar pedido

8. Despedirse

9. Seguimiento de enfrega de producto.

Administrar producto no conforme (rajado, roturas, otros.).

kardex al dia

Garantizor los niveles de stock adecuados para el PDV.

Asegurar el stock necesario en el cliente (Inventario optimo de venta)

Realizer el seguimiento de sus indicadores de ejecuciony venta (desarrollo de lineas, presupuesto, efectividad de
venta, reclamos, cobertura, seguimiento de base de datos)

Mantenerse atento alas actividades de la competencia e informar a sus superiores, aquellas relevantes
|dentificar las oportunidades para activar ocasiones en el punto de venta.

Crear y ejecutar espacios promocionales.

Coordinar acciones con los miembros del Equipo de ventas (fecnicos, promotores, freelancers, ofros.), para mejorar

cierres de venta.
Verificar la entrega del pedido, segun lo acordado con el cliente.

04/04/2018
REVISION #1 REVISION # 2
3
3
3
3
]
3
2
2
3
3
NA

3
4
3
3
3
3
3
2
3
3

NA

NA

NA

NA
3
4




Ordenylimpieza de la oficina donde trabaja

Mantiene limpio y ordena el mostrador de productos

Ordenyy limpieza de la Agemcia Cuenta con material de limpieza de agencia

Resguardo y Cuidado de las
Herramientas de Trabajo

Uso de Ropa de Trabajo

Uso de Material Publicitario POP

Ordeny Limpieza de la playa de materiol

No tiene acumulacion de escombros en playas
Equipo de Computacion (Monitor, Teclado. Mouse, CPU / laptop)
Mobiliario en General

Impresora

Fax/Scaner

Telefono Fijo

Calculadora

Modem Internet

Ganchos

CajaFuerte/ Cajero

Llaves de Cajones

Chapa de Puerta

Seguro de ventanas

Puerta Externa

Detector de billetes falsos

Credencial

Uniforme-ventas

Tarjetas Personales

Biptico General (Con todos los productos)

Folletos de la Agencia (Direccion)

Folleto o volante de Descuentos o Promociones vigentes
Volantes de Apoyo (Quinchos, Chimeneas y demas)
Souvinirs y ofros obsequios
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CHECK LIST DE PERSONAL DE
COMERCIAL

gl

T

(RS

(0DIGO REVISION
WA A
T}VT-FR-1 b
AGENTES DE VENTAS SUCCENRALCF  [H&(oD 041042018 EVALUADOR RICHARD CAMACHO C
ALUADO DANIELA CRUL
010 RONGO 010 RONCO
OMP | o Desarro 0
% Desarrolo de Desarrolo ecucio gete
Hemamientos de Gesion | 7% Clienes
| n 837 e %33
|P|aniﬁcuci6nyConhoI 100% 0 Desarrolo de Ventcs 7500%
Origntacion ol Cliente | 75% Morioreo | 875
- . [0 RANQo oL
i % Loaro de Loaro el 7500%
Ordeny S000%
Resguardo A b131%
Uso e 335 7]%
Usode 08.75%
Administrac 5500%
Resultaalos esperados 0% q 0 o T
Usode 7000%
Conceptos y aplicaciones de los productos 7300%
100,00%
AREA AGENTES DE VENTAS SUC.I1 PERIODO) 13032017 ALUADOR RICHARD CAMACHO C




ANEXO N° 12
CHECK LIST PARA LOS AGENTES DE VENTAS DE CLIENTES FINALES CON STOCK.

CHECK LIST DE PERSONAL DE

T T

CODIGO REVISION VENTAS

CALIDAD TOTAL

TI-VT-FR-11 6

MI FOTO DE TRABAJO

SUPERVICION COMERCIAL

FILOMENA FERNANDEZ TEJERINA >O RICHARD CAMACHO C O 04/04/2018
ACENTED N PER 2 A

Administrar producto no conforme (rajado, roturas, ofros.).

kardex al diat

Control de Stock : :
Garantizar los niveles de stock adecuados para el PDV.

Asegurar el stock necesario en el cliente (Inventario optimo de venta)

Reallizar el seguimiento de sus indicadores de ejecuciony venta (desarrollo de lineas, presupuesto,
Monitoreo mercado efectividad de venta, reclomos, cobertura, seguimiento de base de dafos)

Mantenerse atento alas actividades de la competencia e informar a sus superiores, aquellas relevar 3

ldentificar los oportunidades para activar ocasiones en el punto de venta. 2

Eecucion Crear y ejecutar espacios promocionales.

Coordinar acciones con los miembros del Equipo de ventas (tecnicos, promotores, freelancers,
ofros.), para mejorar cierres de venta.

Verificar la enfrega del pedido, segunlo acordado con el cliente.

Orden y limpieza de la oficina donde trabaja

Mantiene limpio y ordena el mostrador de productos

Ordeny Limpieza de la Agemcia Cuenta con material de limpigeza de agencia

Ordeny Limpieza de la playa de material

No tiene acumulacion de escombros en playas

Equipo de Computacion (Monitor, Teclado. Mouse, CPU / laptop)

Mobiliario en General

SIS

Impresora

Fax/Scaner

Telefono Fijo

Calculadora

Resguardo y Cuidado delas ~ Modem nfernet

Herramientas de Trabajo ~ Ganchos

Caja Fuerte/ Cajero

Llaves de Cajones

Chapa de Puerta

Seguro de ventanas

Puerta Externa

Sl

Detector de billetes falsos




Uso de Ropa de Trabajo

Uso de Material Publicitario POP

Administracion de Sistemas de
Control

Uso de documentacion de la
empresa

Uso de Regiskros Infernos

Conceptos y Aplicaciones de los

productos

Credencial

Uniforme-ventos

Tarjetas Personales

Biptico General (Con todos los productos)

Folletos de la Agencia (Direccion)

Folleto o volante de Descuentos o Promociones vigentes
Volantes de Apoyo (Quinchos, Chimenecs y demas)
Souvinirs y ofros obsequios

Llena correctamente fodos los campos del sistema
Uso de Web Mail

Uso del Redmine para quejos y reclomos

Uso del Redmine para Asesoria Tecnica (Planilla Ty 2)
Controla su avance dicrio (Informe Diario)

NIT-visible

Talonario de Facturas disponible

Licencia de funcionamiento vigente
Correctaemision de facturos

Cambio de codigo

Nota de reingreso/edicion

Kardex de clientes actualizado

Haboracion correcta de croquis

Usallos procedimientos del area (Instructivos, Procedimiento de compra de lcpz y demos.)

Inferpretalapolitica de calidad de la empresa.

Conocimiento de los aspectos tecnicos, usos y aplicaciones de las lineas de productos.

Dominio del Lenguaje Tecnico enla oplicacion de los productos en catalogo
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ANEXO N° 14
PRODUCTO INTERNO BRUTO DEL DEPARTAMENTO DE TARIJA

N INE

Instituto Nacional de Estadistica

(En porcentaje)

BOLIVIA: CRECIMIENTO DEL PRODUCTO INTERNO BRUTO,SEGUN DEPARTAMENTO

DESCRIPCION 2015 2016 2017
BOLIVIA 4,86 4,26 4,2
CHUQUISACA 7,89 0,79 1,9
LA PAZ 7,83 5,51 6,1
COCHABAMBA 6,05 5,54 2,25
ORURO 0,01 1,33 6,52
POTOSI 3,92 7,49 1,28
TARIJA -2,73 -6,15 -3,66
SANTA CRUZ 5,2 6,64 6,72
BENI 5,28 5,35 3,94
PANDO 2,85 2,45 2,91

Fuente: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA
(1): A precios de mercado
(p): Preliminar

Bolivia: crecimiento del Producto
interno bruto, segun departamento

® En 2016 la economla de

Tarija decrecid en 6,1%, en

contraste Potosi fue &l

departamento que tuvo el
mayor crecimiento en el
pals con 749%,

D Enporcentaje

BOLIVIA 291 249 AN 41 44

CHUQUISACA 205 -0)6 099 159 416 098 5,8
LAPAZ 000 038 51 55 28 12 39
(OCHABAMBA 24 00 04 O 56 141 42
ORURO 014 158 29 478 -488 425 58
poTOS| 488 -242 381 ol 269 277 dlb
TARIJA 42 19 B W5 B K48 0
SANTA CRUZ 55 348 055 23 3B 42 42
BENI 269 19 -008 -007 17 1M 1036
PANDO gn 542 07 00 42 49 53%

T I R0 || S o

W|LED
‘g
1l I

BoMa Chugusaca

456 6)5
178 665
49 6
38 3%
329 185
1281 4.5
185 478
38 309
091 348
168 559

25
4,85
283
574
8,02
118
178
375
051

Rt

5,51% 5,34

(ocvbarts O

mmmmmmmmmmmmmmm

45
511
4
449
26

-0,63

13
3N
3,26
405

% o

5,35%

133

e {m SomaCng B

51
838
4,66

38
188
106
9,64
847
261
25

4,]3
6,09
419
381
444
632
512
201
231

10,97
5,62
547
A4
537
15
116
459
302

7.71
544
4%
25
44
49
649
39
484

189
183
6,05
001
39
A

52
528
285

245%

Fendo

426
079
531
554
133
749
45
6,64
53
245




TARIJA: PRODUCTO INTERNO BRUTO PER CAPITA
DESCRIPCION 2015 2016 2017

POBLACION 533,429 543,405 543,405

PRODUCTO INTERNO BRUTO

: - 24,568,204 18,829,285 18,829,285
(En miles de bolivianos)

PRODUCTO INTERNO BRUTO
(En miles de dolares 3,581,371 2,744,794 2,744,794
estadounidenses)

PRODUCTO INTERNO BRUTO

PER CAPITA (En bolivianos) 46,057 34,651 34,651

PRODUCTO INTERNO BRUTO
PER CAPITA (En ddlares 6,714 5,051 5,051
estadounidenses)

Fuente: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA
(1): A precios de mercado

(p): Preliminar



ANEXO N° 15

REGISTRO DE BARRIDOS.
Se iniciaron a subir los registros del barrido a la base de datos del SEASOFT de la empresa a

partir del 01/06/2017 en adelante, donde esta plasmada esta informacion en la siguiente panilla

de resultados:

INFORMACION DE REGISTRO DE BARRIDOS

CERAMICA INDUSTRIAL

EE EERHm|SUR CcODIGO REVISION E E i:Ps

CALIDRD TOTAL GESTION DE CALIDAD
TJ-GC-FR-13 04

01/06/2017-04/06/2018, TODAS LAS PRIORIDADES
Agencia y Usuario VENTAS VENTAS TOTAL, (0} 0. 0. C.RUBR
CERRADAS CERRADAS VENTAS  PERDIDOS PARALIZAD CONCLUID O
0S O

VENTAS CERRADAS, PERDIDOS, PARALIZADOS, CONCLUIDO, C/R SEGUN AGENCIA Y PROMOTOR, ‘

SV RICHARD
L 16 CAMACHO
CALLA

Estefania Esthe 1 158 1997590 6 35 2 0
Villegas Mora

GUSTAVO 16 21 699521 10 13 0 0
FERNANDEZ
CANIZARES

FRANZ 0 0 0 4 0 0 0
MONZON

ESTELA 1 0 1308 0 3 0 0
SANCHEZ
COCA
CASA RICHARD 1 0 34875 59 0 0 0
Y/Ni:IV4l CAMACHO
(0] CALLA

(O=\NI2V W Estefania Esthe 37 121 621799 52 23 15 0
L Villegas Mora

FILOMENA 4 1 7484 14 20 0 0
FERNANDEZ
TEJERINA
ROXANA 0 0 0 11 0 0 0
ABIGAIL
CHAVEZ ARCE

Jerome Ortega 1 0 0 0 18

MARIELA 4 1 15291 11 0
HOYOS ORTIZ

FRANZ 1 0 1266 19 6
MONZON

ESTELA 27 37 161974 51 61
SANCHEZ
COCA

MAYRA 2 6 39482 43 18
SERRANO

DANIELA 2 61 338776 112 72 4 0

CRUZ

[NV RICHARD 0 0 0 13 5 1 0

L11 CAMACHO
CIRCUNV |KJNEWY

J\WNol[e]\MW Estefania Esthe 0 1 1162 0 11 0 0

Villegas Mora

@l N oo
| O oo

[y
o




FILOMENA
FERNANDEZ
TEJERINA

175

140

700298

215 126 49 1

Maria Eugenia
Condori Benitez

13

56802

12 4 1 0

Roberto Carlos
Ramos

11150

ROXANA
ABIGAIL
CHAVEZ ARCE

14

29329

FRANZ
MONZON

11

26

97349

30 45 1 0

ESTELA
SANCHEZ
COCA

0

MAYRA
SERRANO

12

34277

23 7 0 0

DANIELA
CRUZ

SVeVsE7 N RICHARD
(IEEDI= CAMACHO
MAYO CALLA

ESTELA
SANCHEZ
COCA

SVeVsE7 N RICHARD
L 20 CAMACHO
TORRE CALLA

Estefania Esthe
Villegas Mora

34876

ROXANA
ABIGAIL
CHAVEZ ARCE

62738

FRANZ
MONZON

ESTELA
SANCHEZ
COCA

25497

DANIELA
CRUZ

2521

SUGVES7 N RICHARD
L 17 CAMACHO
BANDA CALLA

FILOMENA
FERNANDEZ
TEJERINA

5970

FRANZ
MONZON

2721

12 7 0 0

ESTELA
SANCHEZ
COCA

MAYRA
SERRANO

54489

41 8 0 1

DANIELA
CRUZ

0

MAYIS
ZAMBRANA
GALVEZ

3496

32 2 0 0

S{U[elUI2E7-W Francisco Daniel
L2 Zenteno Ramirez

2147756

HWNNRVES  Jerome Ortega

0

ESTELA
SANCHEZ
COCA

TOTALES:

0

7189797

831



ANEXO N° 16
DISENO DEL CUESTIONARIO
NOMBRE DEL CLIENTE:
OBJETIVO
El objetivo de realizar y aplicar este cuestionario es conocer los atributos o caracteristicas,
que maés valoran los clientes, al momento de comprar los productos elaborados a base de
arcilla, para que, en base a la informacién recopilada, pueda INCERPAZ S.A. realizar
mejores promociones y ganar mayor participacion de mercado.
1. ¢Usted que aspecto valora més al momento de realizar la compra de INCERPAZ S.A.?
(Opcion Unica)

a) OPrecio

b) [OCalidad

c) ODisefio

d) [OServicio de transporte
2. Enla daltima compra que realizé de INCERPAZ ¢estuvo conforme con las condiciones

del producto que le ha llegado a su obra? (Opcién Unica)

a) O Conforme
b) O Disconforme

3. ¢Como considera el servicio de atencidn al cliente que ofrece INCERPAZ, cuando visita
las agencias de la empresa? (Opcion Unica)
a) [ Pésimo
b) O Malo
c) O Regular
d) O Bueno

e) [ Excelente
4. ¢Cbmo considera el grado de satisfaccion en cuanto al servicio de transporte que le

ofrece la empresa INCERPAZ? (Opcion Unica)

a) [ satisfecho
b) O insatisfecho
c) [INo necesita el servicio



5. ¢Ha escuchado usted ofertas de descuentos en los productos y/o servicios que ofrece
INCERPAZ por algin medio de comunicacion? (Opcién Unica)

a) O Siempre
b) O Algunas veces

¢) O Nunca
6. ¢Qué promociones de ventas esperaria al ser cliente de INCERPAZ? (Opcion Unica)

a) [ Descuentos en el precio del producto al llevar en mayor cantidad
b) O Premios a través de sorteos
c) [ Regalos para clientes frecuentes

7. ¢Con qué producto complementario de otra empresa, le gustaria poder lograr un

descuento, cuando compre los productos de INCERPAZ? (Opcién Unica)

a) O Cemento

b) O Viguetas

c) [ Fierros

d) OOtroS _

8. ¢Como califica usted el procedimiento de ventas que realiza INCERPAZ S.A. al
momento de querer adquirir el producto?. (Opcion Unica)
a) O Complejo
b) O Moderado

c) O Sencillo
9. ¢Qué aspectos considera usted que deberia mejorar INCERPAZ? (Opcion Unica)

a) [ Mejores precios que la competencia
b) O Puntualidad de Entrega
c) O Mejor atencién al cliente
d) O Proporcionar productos de calidad
10. ¢Ha solicitado alguna vez la asesoria técnica de la empresa? (Opcion Unica)
a) OSi
b) O No
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REDUCIR LAS QYR Y TENER

ANEXO N° 17
QUEJAS Y RECLAMOS DE LA GESTION 2017

e |lesce] e

COMO LA GESTION 2018

UN RESULTADO COMO LA Todas | 416 10 8 12 20
GESTION 2018

REDUCIR LAS QYR EN

ATENCION AL CLIENTES ATENCION | A ) . 0 .
TENIENDO UN RESULTADO EN PDV

COMO LA GESTION 2018

REDUCIR LAS QYR EN 1

TIEMPO DE ENTREGA Téf\l'\fRPSG'i\E CERAMI | 0 A .
TENIENDO UNRESULTADO | o) oo | SUR

COMO LA GESTION 2018

REDUCIR LAS QYR EN

TENIENDO UN RESULTADO Sy P

COMO LA GESTION 2018

REDUCIR LAS QYR EN

MANIPUJACION DE M%N,\'IP;EL? o St

PRODUCTO TENIENDO UN | oo o | =0 o 1 0 0 0 0
RESULTADO COMO LA

GESTION 2018 CERAMISUR

REDUCIR LAS QYR EN

MANIPUJACION DE MQDN,\'IP;ELLA .

PRODUCTO TENIENDOUN | oo | leps 0 0 0 0 0
RESULTADO COMO LA

GESTION 2018 ICPS

REDUCIR LAS QYR EN

SERVICIO DE TRANSPORTE | SERVICIO DE | CERAMI | 0 0 0 .
TENIENDO UN RESULTADO | TRANPORTE | SUR

COMO LA GESTION 2018

REDUCIR LAS QYR EN

CALIDAD DE PRODUCTO iIARIE)IB'lAJIZTD(E CERAMI |, o . 1 17
TENIENDO UN RESULTADO | oo oo | SUR

COMO LA GESTION 2018

REDUCIR LAS QYR EN

CALIDAD DE PRODUCTO iIARIE)IB'lAJIZTD(E cos 3 0 0 0 0
TENIENDO UN RESULTADO oS P

Donde ICPS=indice de satisfaccion del cliente




FORMATO DEL FORMULARIO DE QUEJAS Y RECLAMOS
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ANEXO N° 18
ARTICULO: FUERTE IMPACTO DE LA CRISIS EN EL SECTOR EMPRESARIAL
Y PRODUCTIVO.

» &
» = Revista Departamental de Desarrollo - Publicacién Independiente | G prodem]
ANO 6 N°9  NOVIEMBRE 2017 / ENERO 2018 TARIJA 10 Bs. RESTO DEL PAIS 15 Bs. —_

Fuerte impacto de la crisis en el
sector empresarial y productivo

EL 83,07 % DE LAS EMPRESAS INDICAN QUE LA SITUACION ECONOMICA
ACTUAL EN EL DEPARTAMENTO ES “MALA Y “MUY MALA”

Ante la pregunta, ¢Como evalua la situacion econdémica actual del departamento de Tarija? La
respuesta de los empresarios consultados de todos los rubros del sector empresarial y
productivo de Cercado es contundente, y no deja margen de especulaciones.

Es evidente que la evaluacion < y
resulta ampliamente negativa, el GRAFICON°1

83% la califica asi. El sector EVALUACION DE LA SITUACION ECONOMICA ACTUAL DEL DEPARTAMENTO
mayoritario, el 52,34% indica DE TARLJA

que la situacion actual es

: i buena, ni mal
“mala”; mientras que el 30,73 % - bu:;dt;ma
considera que es “muy mala”. Un '
porcentaje mucho més reducido, B
el 12,24% opina que no es ‘“ni o8 4,69%

buena ni mala”. Finalmente, solo
un pequefio grupo del total de
empresas, el 4, 49% sefiala que la
situacion economica es “buena”.
Es necesario destacar que

ninguna empresa de las

encuestadas indica que la Fuente: E.studio de Percepcidn de la Crisis Econdmica - Sector Empresarial y Productivo Oct.-Nov. 2017
Elaboracién: PRODEPRO - TARLA 200

situacion econémica actual sea
“muy buena”

Estos datos muestran la dureza de la realidad de la crisis econdmica actual. La percepcion que
tiene el sector empresarial privado y productivo debe obligar a las autoridades del
departamento, de los municipios y también del Gobierno Nacional a buscar soluciones y un
cambio de matriz econ6mica, de actitud en la gestion.



EVALUACION DE LA SITUACION ACTUAL POR SECTORES

De la misma forma, si analizamos la percepcion de la situacion econémica por sector, se puede
evidenciar que existen algunos sectores mas afectados cuya percepcion es altamente negativa.
Para este analisis se han tomado en cuenta a los mas importantes, es decir, a aquellos que tiene
mayor participacién en nimero de empresas dentro de la base empresarial vigente de la
provincia Cercado.

En el sector Construccion un 79,49 % cree que la situacion econdémica esta entre “muy mala”
v “mala’; mientras que en el 20,51% restante la califica entre “buena” y “ni buena, ni mala”



CONSTRUCCION: EVALUACION DE LA SITUACION ECONOMICA POR SECTOR
Y/O RUBRO EN LOS ULTIMOS CINCO ANOS

N

ESPEC'AL DE I_A CR\S\S NOViEmbrezoﬂlEnero?_O\B\11

GRAFICON°3
. CONSTRUCCION: EVALUACIGN DE LA SITUACION ECONOMICA EN TRES PERIODOS DE LOS ULTIMOS CINCO AROS
(En porcentaje)

1,32% :
e 1o

Hace dos afios atras

i En la actualidad
.
f | i ‘
| | . 70% 0% 90% 1
! 0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% w S
/ ) ®Muymala # Mala ™ Nibuena, ni mala ®Buena ®Muy buena
; uctivo Oct.-Nov. 2017

| mm&wwpdéﬂdelaaisisimnémia-sxwrﬁmpresaﬂalvm Bl
’ MPRODEPRQ;IQ&UA_‘L!QOH_“ B e s
| Elaboracion: Z71=

En el Sector Construccion el 47,37% de las empresas manifiestan que la situacion economica
hace cinco anios atrds era “buena’y el 36,84% que era “muy buena” El 35,53 % indica que
hace dos arios atras la situacion economica era “buena’, el 23,68% que era “mala”, mientras
que el 29,73% de esta poblacion manifiesta que la situacion econdémica del departamento en la
actualidad es “muy mala” y el 54,05 indica que es “mala’.

Como se puede apreciar las cifras reportan una reversion del estado de la situacion econdmica,
pues hace cinco afios se calificaba positivamente con muy alto rango, cerca del 84,21%
manifestaba que la situacion era “buena” o “muy buena” y en la actualidad solo el 9,46%
opina que es “buena”



CONSTRUCCION: GRADO DE DIFICULTAD QUE HA GENERADO LA CRISIS EN
LOS SIGUIENTES ASPECTOS

DIFICULTAD “MUY ALTA”

Entre los componentes que tiene una dificultad “muy alta”, destaca el cobro al sector publico
con el 64,47% ; esta dificultad es la més fuerte registrada en uno solo de los componentes que
impacta en la crisis , es ademas la dificultad mas alta y con mayor porcentaje de todos los
rubros.

El grado de dificultad que ha ocasionado la crisis en el Sector Construccion se detalla a
continuacion

LA SUMA DE DIFICULTAD “MUY ALTA” Y “ALTA” PARA LAS EMPRESAS

El 80, 26% sefiala que tiene dificultades con obligaciones tributarias y en el mismo porcentaje
80,26% las empresas tiene la dificultad de cobro en el sector publico.

Consiguientemente el pago de obligaciones financieras dificulta al 76,32% y la pérdida de
oportunidades al 74,32% de empresas del sector de construccion.



El 72,37% de las empresas tienen dificultades en inversiones; pérdida de mercado en 71,62%
, el pago de obligaciones laborales con 65,79% asimismo el 63,16 % con severas dificultades
en ventas y servicios, ademés del pago de proveedores con 59,21%.

Realizando un analisis general el Sector Contruccion podemos observar que el 64,47% de las
empresas tiene un grado de dificultad “muy alta’ en el cobro al sector publico, esto ocasionado
por el défecit que acarrean las instituciones publicas a partir de la caida de los ingresos por
concepto de regalias ; un 42,11 % del total de empresas tiene una dificultad “alta” en la
cancelacion de obligaciones financieras, en un porcentaje similar de 41,89% el grado de
dificultad ha sido alto en la pérdida de oportunidades, el 18,42% del Sector de contruccion
considera que la crisis ha provocado una dificultad “ni alta, ni baja” en el pago a proveedores
y a obligaciones laborales . Un 11,84% de las empresas tuvieron dificultades bajas en lo que
respecta a la demanda de sus servicios.



ANEXO N° 19
ARTICULO: FABRICAS DE CERAMICA RESISTEN LA CRISIS DEL SECTOR
CONSTRUCTOR.

El Pais

Fabricas de ceramica resisten la crisis del sector constructor

Escrito por YENNY ESCALANTE/EL PAIS EN Feb 12, 2016

Durante los ultimos meses de la gestién 2015 y los primeros meses de este afio, autoridades
provinciales y empresarios privados advirtieron que no existen recursos econémicos para
continuar con varias obras en el departamento por lo que se paralizaron, lo cual ocasioné una
crisis que es mas sentida en el sector constructor

Los empresarios anunciaron despidos, cierres de empresas y hasta la migracion de otras, sin
embargo, un sector que es parte del rubro de la construccién, todavia resiste a la crisis. Las
fabricas de ceramica reportaron que si bien, 2015 fue un afio dificil, durante el tltimo trimestre

de la gestion pasada, notaron una mejoria en sus ventas, 1o que les permitié cubrir costos de




produccidén, ademas de pagar sueldos y aguinaldos al personal.

El presidente de la Asociacion de Industrias Ceramicas de Tarija y gerente de la cerdmica
Guadalquivir, Oscar Vargas, dijo que los tltimos cuatro afios fueron dificiles y mas aun 2015,
en el que el precio de sus productos redujo considerablemente, incluso por debajo del costo.
“Vivimos un momento econdmico muy dificil, los precios han bajado terriblemente, incluso por
debajo del costo, sin embargo, a partir de octubre hasta diciembre de 2015 hubo una mejoria en
la demanda de material ceramico. A pesar de ello, estamos conscientes de que los costos son
elevadisimos, principalmente de la mano de obra”, refiri6.

Aseverd que la economia de este sector es dependiente de la inversion publica, por lo que su
situacion es incierta y no se puede saber hasta cuando durara la estabilidad en la que se
encuentran en estos meses.

“Lamentablemente por més privados que seamos, tenemos una economia muy dependiente de
la inversion publica y no sabemos el rumbo que tendrén estas inversiones, mas ahora por la
rebaja del precio del petréleo, esto obviamente nos afecta”, agrego.

En este sentido, el gerente de la ceramica Narvaez, Miguel Narvaez, dijo que el sector ceramico
sufrié un estancamiento a partir de 2009, que continua hasta la fecha. Segun él, ello se debe a
que la demanda del producto tiene mucho que ver con la inversion publica que hace la
Gobernacion. “Si la Gobernacion no realiza gasto publico en el departamento, asi como se han
estancado las empresas constructoras, ocurrird lo mismo con las ceramicas”, declar6.

Narvéez dijo que a pesar de que en el Gltimo trimestre de 2015 hubo una recuperacion en la
demanda, no se puede saber hasta cuando continuard esa situacion. Aclaré también que los
ingresos de enero, febrero y marzo de 2016 estaran afectados, ya que seran destinados al pago
de costos y deudas pendientes del afio pasado.

Finalmente, explico que se logré pagar con cierta dificultad los beneficios del aguinaldo y doble
aguinaldo al personal, debido a que es una ley normada que tiene una fecha de vencimiento.

Al respecto, el gerente de la cerdmica Incerpaz, Daniel Guzman Cortez, refirid que se redujo en
un 50 por ciento la cantidad de clientes grandes y, por lo tanto, también bajaron las compras de
los productos ceramicos. La mayoria de estas empresas eran constructoras ligadas a la
Gobernacion, con las que aun hay cuentas pendientes por cobrar.

Uno de las acciones que tomd Incerpaz es la reduccién del 20 por ciento en la produccion de la




fabrica y se limito la venta en el mercado para no provocar una sobredemanda y que, como

consecuencia, bajen los precios.
Produccion del sector ceramico en Tarija

El presidente de la Asociacion de Industrias Ceramicas de Tarija, Oscar Vargas, dijo que la
produccidn de todas las empresas ceramicas ronda las 1.500 toneladas por dia, lo que significa
un total de 100 mil d6lares. Hasta la fecha hay una mejora en la demanda del producto, pero no
supera la demanda que se tuvo en el ultimo trimestre de 2015. Los gerentes de las fabricas de
cerdmica muestran su preocupacion, ya que no quieren llegar a condiciones similares a las de

las constructoras.

http://elpaisonline.com/index.php/component/k2/item/204706-fabricas-de-ceramica-resisten-

la-crisis-del-sector-constructor







