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INTRODUCCION

La industria nacional que trabaja con los productos derivados de la arcilla, hace un
importante aporte a la economia nacional, y esta en una constante blusqueda de
formas y colores para ser mas competitiva y atractiva para el mercado nacional e
internacional.

Hoy en dia el mercado de la arcilla es mas exigente, en términos de calidad de
producto, cumplimiento en las entregas, respeto por las condiciones acordadas y
servicio post-venta, por lo cual es necesario cumplir y superar las expectativas del
cliente, “se compite con sistemas constructivos industrializados y con diversos
productos sustitutos. Sin embargo el producto de arcilla no pierde su vigencia, sus
ventajas y presentacion final dan a las obras un toque estético y de belleza unico”,

El objetivo més relevante del sector es afianzar el liderazgo de la arcilla, que
continte siendo protagonista del mercado sobre otros materiales sustitutos y que
“por otro lado y no menos importante se trabaje en poder contar con procesos de
produccion mas limpios y amigables con el medio ambiente”.

Colombia es pionera en variedad de productos de arcilla y se encuentra bien
posicionada a nivel internacional. Es un gran productor de arcilla a nivel de
América “el gres Colombiano es altamente valorado en los mercados
internacionales”.

Se debe continuar trabajando en el desarrollo de los productos, innovacion y
diferenciacion que de un valor agregado y sostenible con el medio ambiente.

Tradicionalmente el gres ha estado caracterizado por su color rojo, pero en los
altimos tiempos se viene incursionando en la fabricacion de productos en una
amplia gama de colores (moro, tabaco, terrazo, arena, salmén, firenze) y muy
especialmente hacia matizados.

La prospectiva brinda herramientas metodolégicas para que una empresa pueda
analizar su sistema estructuralmente y poder construir e influir sobre su futuro.
Ladrillera Casablanca puede hacer uso de estas herramientas para identificar y
formular estrategias que le permitan proyectar su futuro, con sostenibilidad y
competitividad en el mercado.
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Con la realizacion del presente proyecto de grado de la Especializacion de
Gerencia Estratégica se ha desarrollado un plan prospectivo estratégico para la
empresa Ladrillera Casablanca S.A. aplicando las herramientas desarrolladas con
los diferentes docentes de la Universidad de la Sabana, durante la
especializacion. En cada capitulo del proyecto de grado presentado, se analizan
las diferentes variables del entorno en el cual se desenvuelve la empresa, para
identificar y definir los posibles escenarios y estrategias de diferenciacion y
posicionamiento de marca.

En el capitulo uno se presentan los objetivos del proyecto. En el capitulo dos la
justificacion y delimitacion. En el capitulo tres el marco tedrico de las diferentes
herramientas metodoldgicas aplicadas.

La presentacion y definicién del sistema de la empresa Ladrillera Casablanca S.A.
se presenta en el capitulo cuatro. En el capitulo cinco se presenta el analisis de
competitividad de la compafiia.

Finalmente, en el capitulo sexto, se formulan las estrategias que se sugiere a la
empresa que debe utilizar para lograr la sostenibilidad y competitividad deseada.

12



1. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan prospectivo estratégico para la empresa Ladrillera Casablanca
S.A. para el afio 2020.

1.2 OBJETIVO ESPECIFICOS

Elaborar el andlisis del entorno de la empresa Ladrillera Casablanca S.A.

Elaborar el analisis competitivo de la empresa Ladrillera Casablanca S.A.

Elaborar el analisis prospectivo de la empresa Ladrillera Casablanca S.A.

Formular estrategias que permitan el posicionamiento en el sector de la
construccion, de la marca de la empresa Ladrillera Casablanca S.A..

13



2. JUSTIFICACION Y DELIMITACION

2.1 JUSTIFICACION

Con la realizacidon del presente proyecto la empresa Ladrillera Casablanca S.A.,
contard con una herramienta de analisis de sus oportunidades con respecto a las
condiciones internas y externas de la organizacion, para disefiar estrategias de
penetracion de nuevos mercados, aumento de sus ventas y utilizacion del 100%
de su capacidad instalada, alcanzando una mayor competitividad y sostenibilidad
en el mercado. Adicionalmente, contribuiré con la dinamizacion de la economia de
la regién y reconocimiento internacional para el sector de la arcilla del Norte de
Santander.

2.2 DELIMITACION DEL PROBLEMA

La investigacion se realiza en el sector de la arcilla ubicado en los departamentos
del Norte de Santander, Cundinamarca y Antioquia, enfocados en los municipios
de Cucuta, Villa del Rosario y El Zulia donde se encuentran los mejores
yacimientos de arcilla del pais, donde geograficamente se encuentra ubicada la
planta de la empresa Ladrillera Casablanca S.A.

14



3. MARCO TEORICO

Las herramientas que se utilizardn para el disefio del Plan Estratégico se
describen a continuacion:

3.1 ARBOL DE COMPETENCIAS

Pretende representar la empresa en su totalidad sin reducirla Unicamente a sus
productos y mercados. En estos arboles, las raices (Competencias técnicas y el
saber-hacer) y el tronco (capacidad de produccién) son tan importantes como las
ramas (lineas de productos, mercados).

Esta herramienta, formalizada por Marc Giget en los afios 80 ha sido retomada en
un buen numero de empresas como Renault, EIf, Péchiney, Sollac o
Télémecanique. Sus principios no cesan de ser redescubiertos bajo otras formas.

Asi, Hamel y Prahalad insisten en el retorno a las competencias fundamentales
para determinar las orientaciones estratégicas.

En el marco de la metodologia integrada el objetivo de los arboles es establecer
una radiografia de la empresa a fin de tener en cuenta, sus competencias
distintivas y su dindmica, en la elaboracion de las opciones estratégicas.

Desde hace una decena de afios, se utiliza la representacion de los arboles de
competencia como un util de reflexion colectiva en el seno de los talleres de
prospectiva. Permiten comenzar un ejercicio de prospectiva tanto para un territorio
como para una empresall.

“Mediante la utilizacion de esta herramienta, se enfrentan las competencias
estratégicas de la empresa a fin de tener una vision clara de las estrategias a
seguir teniendo como antecedente la evaluacion de debilidades y fortalezas y la
valoracion de pasado, presente y futuro de la organizacion”.

! CASTELLANOS CRUZ, Rodeloy . Pensamiento, herramientas y accion del estratega. Disponible en Internet en:
http://www.eumed.net/libros/2008a/345/arbol%20de%20competencias.html
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3.2 MATRIZ DOFA

Andlisis de vulnerabilidad, utilizado para determinar el desempefio de la
organizacion ante una situacion critica especifica que esta afectando la empresa.

Su finalidad es la planeacion estratégica que lleve a la empresa a integrar
procesos que se anticipen o minimicen las amenazas del medio, el fortalecimiento
de las debilidades de la empresa, el potenciamiento de las fortalezas internas y el
real aprovechamiento de las oportunidades.

Hoy por hoy, debido a la facilidad de su aplicacion, también se utiliza ampliamente
para estudiar problemas técnicos criticos en areas muy distintas para la cual fue
disefiado inicialmente. “Es asi como se aplica con éxito en procesos de planta,
logistica, penetracion de mercados, estructuracion empresarial, planeacion
estratégica, nuevas inversiones, implementacion de procesos, evaluacién de
nuevas tecnologias, entre otros. Es de vital importancia reconocer que estos tipos
de métodos preparados, desarrollados y analizados adecuadamente le presenta a
la empresa una poderosa herramienta de informacion para la toma de decisiones
en temas de elevado impacto™.

Mediante la utilizacion de la DOFA, se evaluaron los Objetivos Estratégicos que se
obtuvieron a corto plazo en cada uno de los factores involucrados, como son,
Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas (factores Internos vy
Externos); sin embargo, por no tener valores numeéricos y medidas concretas, se
considera como una evaluacion muy subjetiva.

3.3 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS - MEFI Y MATRIZ
DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS — MEFE

Matriz de evaluacion de los Factores Internos y Matriz de Evaluacién de los
Factores Externos?

El “primer paso para elaborar la Matriz MEFI es identificar los factores de éxito, se
debe escoger factores internos que incluyan tanto fuerzas como debilidades,
posteriormente se asigna un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente

2 COLLEGE Derkra. Matriz DOFA vy analisis PEST. Disponible en Internet en: http://www.gestiopolis.com/administracion-
estrategia/matriz-dofa-analisis-pest.htm
3 Galeon.com. Matrices MEFI y MEFE. Disponible en Internet en: http://amesatrab.galeon.com/productos1611723.html
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importante) a cada uno de los factores™. El peso indica la importancia relativa del
mismo para alcanzar que la empresa Ladrillera Casablanca alcance el éxito en el
sector de la construccion. El total de todos los pesos debe sumar 1.0, después se
asigna una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los factores indicando una
debilidad mayor (calificacién =1), una debilidad menor (calificacién =2), una fuerza
de menor (calificacion =3) o una fuerza mayor (calificacion =4). Se pondera cada
variable multiplicando el peso de cada factor con la calificacion correspondiente y
se realiza la sumatoria de la calificacion ponderada para determinar el total y
analizar en qué nivel se encuentra la empresa

En la matriz de factores externos (MEFE), se establece un analisis cuantitativo
simple de los factores externos es decir de las Oportunidades y Amenazas, una
vez entregadas las calificaciones respectivas, la empresa determinara la estrategia
a seguir para aprovechar las oportunidades y evitar las amenazas externas. La
clave de esta matriz se fundamenta en que el resultado del valor del peso
ponderado de las oportunidades, sea mayor al de las amenazas”.

3.4 MATRIZ PESTEL

A la hora de definir laposicion estratégica de la empresa, el estudio
del entorno juega un papel fundamental. El medio en el que est4d inmersa
condicionara a la organizaciéon llevandola a adaptarse al mismo, aprovechando
las oportunidades que éste ofrece y compensando sus amenazas.

Para analizar el entorno se usa el andlisis PEST-EL5 que considera el estudio de
una serie de factores®:

Factores Politicos: Aquellos que puedan determinar la actividad de la empresa.
Por ejemplo, las diferentes politicas del gobierno, las subvenciones, la politica
fiscal de los diferentes paises, las modificaciones en los tratados comerciales.

Factores Econdmicos: Los ciclos econdmicos, las politicas econdmicas del
gobierno, los tipos de interés, los factores macroeconomicos propios de cada pais,
los tipos de cambio o el nivel de inflacion, han de ser tenidos en cuenta para la
definicion de los objetivos economicos de la empresa.

4 CONTRERAS Jose. La matriz de evaluacion de los factores internos (EFI). Disponible en Internet en:
http://www.joseacontreras.net/direstr/cap57d.htm
5 JOHNSON, G; WHITTINGTON. | Exploring Strategy. New York. Pearson. 2011
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Factores Socioculturales: Aquellas variables sociales que pueden influir en la
empresa. Cambios en los gustos o en las modas que repercutan en el nivel de
consumo, cambios en el nivel de ingresos o cambios en el nivel poblacional.

Factores Tecnoldgicos: Un entorno que promulgue la innovacién de las TIC, la
inversion en | + D y la promocion del desarrollo tecnologico llevara a la empresa a
integrar dichas variables dentro de su estrategia competitiva.

Actualmente, principalmente debido a la tendencia global sobre una conciencia
medioambiental, a estos cuatro factores se le afiade el estudio de dos variables
mas:

Factores Ecolégicos: Leyes de proteccibn medioambiental, regulacion sobre el
consumo de energia y el reciclaje de residuos, preocupacion por el calentamiento
global...

Factores Legales: Licencias, leyes sobre el empleo, derechos de propiedad
intelectual, leyes de salud y seguridad laboral...

Todas estas caracteristicas propias del entorno de la empresa se convierten en
factores clave, pudiendo determinar el éxito o fracaso en la implantacion de la
estrategia.

Con el andlisis PEST-EL podemos construir los diferentes escenarios en los que
se moverda la empresa. Se trata de unos esquemas detallados sobre qué cambios
provocara el entorno y las maneras en las que se podra adaptar la empresa. De
esta forma, desarrollando y analizando diversos escenarios (2-4) se abarcaran las
posibles estrategias futuras que podra llevar a cabo la empresa.

3.5 MIC MAC

Herramienta de analisis estructural que genera una reflexion colectiva. Ofrece la
posibilidad de describir un sistema con ayuda de una matriz que relaciona todos
sus elementos constitutivos. Partiendo de esta descripcion, este método tiene por
objetivo, hacer aparecer las principales variables influyentes y dependientes y por
ello las variables esenciales a la evolucién del sistema.

18



El analisis estructural se realiza por un grupo de trabajo compuesto por actores y
expertos con experiencia demostrada, pero ello no excluye la intervencion de
"consejeros” externos. Las diferentes fases del método son los siguientes: listado
de las variables, la descripcion de relaciones entre variables y la identificacion de
variables clave®.

Con la implementacion de esta herramienta, se definio, a partir de una lista de
variables estructurales, determinar las influencias directas entre ellas y extraer e
identificar las variables estratégicas del negocio para entregar un abordaje
adecuado y eficiente de estas.

3.6 METODO DE DELPHI

Pretende extraer y maximizar las ventajas que presentan los métodos basados en
grupos de expertos y minimizar sus inconvenientes. Para ello se aprovecha la
sinergia del debate en el grupo y se eliminan las interacciones sociales
indeseables que existen dentro de todo grupo. De esta forma se espera obtener
un consenso lo mas fiable posible del grupo de expertos. Este método presenta
tres caracteristicas fundamentales:

Anonimato: Durante un Delphi, ningn experto conoce la identidad de los otros
gue componen el grupo de debate.

Iteracion y Realimentacion Controlada: La iteracion se consigue al presentar
varias veces el mismo cuestionario. Como, ademas, se van presentando los
resultados obtenidos con los cuestionarios anteriores, se consigue que los
expertos vayan conociendo los distintos puntos de vista y puedan ir modificando
su opinion si los argumentos presentados les parecen mas apropiados que los
Suyos.

Respuesta del grupo en forma estadistica: La informacion que se presenta a
los expertos no es solo el punto de vista de la mayoria, sino que se presentan
todas las opiniones indicando el grado de acuerdo que se ha obtenido”’.

En la utilizacion de este método, se accedieron a expertos reconocidos dentro del
entorno de la labor de la empresa, con el fin de conocer sus ideas y opiniones en

®  Prospectivaeu. MIC MAC. Andlisis Estructural. Disponible en Internet en: http://www.prospectiva.eu/curso-

prospectiva/programas_prospectiva/micmac
" elergonomista.com. Metodo delphi. Disponible en Internet en: http://www.elergonomista.com/14en14.html
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referencia a las posibles alternativas y variaciones que tendran los eventos
formulados por parte de la empresa. La finalidad de la obtencion de esta
informacion es la de conocer posibles entornos futuros en los cuales estara
sometida la organizacion.

3.7 METODO EJES DE PETER SCHWARTZ

Técnica cualitativa donde se trata de definir como ser& el entorno competitivo en el
medio y largo plazo (con distintos escenarios) y posteriormente definir las acciones
a desarrollar para tener una posicion competitiva en cada uno de ellosé.

Utilizando este método, se identificaron cada uno de los escenarios Probables
para la empresa, se determiné el escenario deseable, por el cual todos y cada uno
de los actores, manifestaron su firme decision y disposiciébn para construirlo a
partir del trabajo conjunto.

3.8 MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO — MPC

Es una herramienta de analisis que nos, permite identificar el grado de debilidad o
fortaleza de los competidores mas importantes de una empresa sobre factores que
se consideran como claves para el éxito de la industria o mercado en el que se
desenvuelve.

Los resultados de una matriz de perfil competitivo dependen en parte de juicios
subjetivos en la seleccion de factores, en la asignacion de ponderaciones y en la
determinacion de clasificaciones; por ello, esta herramienta debe usarse en forma
cautelosa como ayuda en el proceso de toma de decisiones.

Los factores de una MPC incluyen cuestiones internas y externas; las
calificaciones se refieren a las fuerzas y a las debilidades. Los factores criticos o

8 Concepto tomado de la clase de Prospectiva Estratégica con el Docente Dario Alfonso Sierra Arias — especializacion Gerencia
Estratégica de la Universidad de la Sabana
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determinantes para el éxito en una MPC son mas amplios, no incluyen datos
especificos o concretos, e incluso se pueden concentrar en cuestiones internas®

Las variables de esta matriz reflejan un leve ventaja de la competencia evaluada
sobre de Ladrillera Casablanca, estas seran analizadas y se plantearan las
recomendaciones para determinar procesos de cambio y soportar algunas
decisiones.

3.9 ESCENARIOS

Representacion de futuribles que describen la evolucion del sistema estudiado
(empresa, grupo, organizacion, sector, mercado, institucion, problematica,
conjunto de temas relacionables, etc.), tomando en consideracion las evoluciones
mas probables de las variables-clave y a partir de juegos de hipétesis sobre el
comportamiento de los actores.

Escenario Optimista — Apuesta. Se define como el escenario optimo, el mejor de
los escenarios previstos, determina hacia donde la empresa quiere ir, 0 a donde le
gustaria estar, sera el escenario en el que mayor incremento de resultados
arrojara.

Escenario Pesimista. Definido como el estado en el que antes de empezar a
realizar un analisis este seria el peor de los escenarios previstos, ya que sera el
gue menor incremento en resultados arrojaria.

Escenarios Alternos. Definido como un escenario medio, en el cual podria entregar
cada categoria de variables, dos comportamientos posibles, uno positivo uno
negativo, es decir que las categorias estén en su peor o mejor momento 12, 13

“‘En la adopcion de este método, se definieron los futuros posibles para la
organizacién y los caminos posibles que conducen a la consecucion de estos
escenarios. Adicionalmente mediante estas representaciones, se coloco en

® RAMIREZ Jose . Gerencia Estratégica. Disponible en Internet en: http://www.monografias.com/trabajos42/gerencia-
estrategica/gerencia-estrategica2.shtml
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evidencia las fuertes tendencias, las posibles rupturas del entorno general y el
grado de competencia de la empresa.

3.10 MATRIZ DE LAS POSICIONES DE ACTORES POR OBJETIVOS - MAO

El andlisis del juego de actores es un método interactivo que permite comprender
y analizar de manera rapida y eficaz, los juegos de poder (o las influencias) entre
los actores vinculados por lo que estd en juego en una situacién dada. Este
analisis es indispensable para identificar el contexto socio-econémico y politico en
el cual un proceso de toma de decision se va a llevar a cabo, asi como también
para iniciar un didlogo con los diferentes actores que posteriormente participaran
en los talleres de concertacién?®.

Objetivos:

Conocer mejor el posicionamiento de los diferentes actores en torno al objeto
central de la toma de decisiones

Generar confianza entre los actores, frente a las partes interesadas,

Comprender el grado de tensiones que existen en torno al objeto central de la
toma de decisiones y evaluar los obstaculos o blogueos potenciales,

Buscar/identificar con mayor precision los actores que pueden participar en los
talleres de concertacion,

Conducir a una perspectiva validada y compartida por el conjunto de participantes
en torno a las dindmicas territoriales.

Medios:
Entrevistas con los actores

Organizacion de talleres de trabajo interactivo

0 pPABA, Virgilio. Analisis prospectivo. Juego de actores. Disponible en Internet en: http://es.slideshare.net/virgilioadolfo/juego-de-
actores-24562548
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4. MARCO INTRODUCTORIO

4.1 RESENA HISTORICA

Ladrillera Casablanca es una empresa Norte Santandereana, dedicada a la
explotacion, transformacion y comercializacion nacional e internacional de
productos derivados de la arcilla, tales como: tablon, tableta, enchapes, tablilla,
guardaescoba, escaleras, teja plana, en distintos tonos, referencias y texturas,
elementos ornamentales como listelos, rosetones, tapetes, cenefas, mosaicos
entre otros.

Fundada en el afio de 1979, con mas de 30 afios de experiencia en la explotacion,
transformacion y comercializacion de materiales derivados de la arcilla.
Legalmente constituida, mediante escritura publica N° 2746 de la Notaria Primera
de Cucuta del 19 de diciembre de 1984, matriculada en el registro mercantil N°
00023551 del 25 de enero de 1985 en la Camara de Comercio de Cucuta . 16

La calidad de sus productos la han hecho merecedores del reconocimiento del
ICONTEC, ya que desde el afio 2003 cuenta con el certificado de gestion de
calidad y desde el afio 2011 con el sello de producto.

Su capacidad de produccion es de 180.000 metros cuadrados al mes entre pisos,
escaleras, bloques, fachaletas y teja. 17

Ladrillera Casablanca S.A. genera 240 empleos directos y mas de 200 empleos
indirectos contribuyendo a la economia de la region.

4.2 MISION

Ladrillera Casablanca S.A., tiene como misién cubrir las expectativas del sector de
la Construccién a Nivel Regional, Nacional e Internacional, logrando satisfacer las
necesidades del mercado con productos derivados de la arcilla de la mas alta
calidad, apoyados en la mejora continua de los procesos, el uso de tecnologia
adecuada, con un talento humano competente, motivado y comprometido en la
eficiencia del Sistema de Gestion de Calidad, obteniendo asi el bienestar socio
econémico de la Organizaciéon y de la Region.
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4.3 VISION

Ladrillera Casablanca S.A. tiene como Vision convertirse en el 2020 en una
empresa Lider en la produccion y comercializacion de materiales derivados de la
arcilla a Nivel Internacional.

4.4 ANALISIS DEL ENTORNO DEL NEGOCIO

4.4.1 La reglamentacion. Para su funcionamiento Ladrillera Casablanca debe
acatar la siguiente normatividad:

Secretaria de Minas y Energia, explotacion minera: Ley 685 cddigo de minas y ley
1382 por la cual se modifica la ley 685 de 2001 codigo de minas.

CORPONOR, permiso de emisiones atmosféricas

Ministerio de ambiente, vivienda y desarrollo territorial.

Ley 99 del 22 de diciembre de 1993. Por la cual se crea el Ministerio del Medio
Ambiente, se reordena el Sector Publico encargado de la gestion y conservacion
del medio ambiente y los recursos naturales renovables, se organiza el Sistema
Nacional Ambiental —SINA. Reglamentado por el Decreto Nacional 1713 de 2002,
Reglamentada por el Decreto Nacional 4688 de 2005, Reglamentada parcialmente
por el Decreto Nacional 3600 de 2007, Reglamentada por el Decreto Nacional
2372 de 2010.

Decreto 948 del 5 de junio de 1995. Por el cual se reglamentan; parcialmente, la
Ley 23 de 1973; los articulos 33, 73, 74, 75 y 76 del Decreto-Ley 2811 de 1974;
los articulos 41, 42, 43, 44, 45, 48 y 49 de la Ley 9 de 1979; y la Ley 99 de 1993,
en relacion con la prevencion y control de la contaminacion atmosférica y la
proteccion de la calidad del aire.

Decreto 2107 de noviembre 30 de 1995. Por medio del cual se modifica
parcialmente el Decreto 948 de 1995 que contiene el Reglamento de Proteccion y
Control de la Calidad del Aire.
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Resolucion 909 del 5 de junio de 2008, por la cual se establecen las normas y
estandares de emisién admisibles de contaminantes a la atmdsfera por fuentes
fijas.

Resolucién 650 del 29 de marzo de 2010, por la cual se adopta el protocolo para
el monitoreo y seguimiento de la calidad del aire.

Resolucién 0760 del 20 de abril de 2010. Por la cual se adopta el Protocolo para el
Control y Vigilancia de la Contaminacién Atmosférica Generada por Fuentes Fijas.

Decreto 2820 del 5 de agosto de 2010. Por el cual se reglamenta el Titulo VIII de
la Ley 99 de 1993 sobre licencias ambientales.

Resolucién 2153 del 2 de noviembre de 2010, Por la cual se ajusta el Protocolo
para el Control y Vigilancia de la Contaminacion Atmosférica Generada por
Fuentes Fijas, adoptado a través de la Resolucion 760 de 2010.

Resolucién 2154 del 2 de noviembre de 2010, Por la cual se ajusta el Protocolo
para el Monitoreo y Seguimiento de la Calidad del Aire adoptado a traves de la
Resolucién 650 de 2010.

Transito y transporte, no exceder la capacidad de carga de los vehiculos ni la
reglamentada

Resolucién 13791 del 21 de diciembre de 1988, por la cual se determinan los
limites de pesos y dimensiones de los vehiculos de carga para la operacion
normal en las carreteras del pais

Derogada por el art. 18, Resolucién del Min. Transporte 4100 de 2004

Modificado por el art. 1, Resolucion del Min. Transporte 2501 de 2002

Modificado por el art. 2, Resolucion del Min. Transporte 2501 de 2002

Adicionado por el art. 2, Resolucion del Min. Transporte 2888 de 2005
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Resolucion del Min. Transporte 1782 de mayo 8 de 2009 por la cual se modifica el
articulo 8 de la resolucion 4100 del 28 de diciembre de 2004.

Ministerio de Salud, aplicar las normas de seguridad industrial y salud
ocupacional.

Resolucion 2400/1979 Ministerio de Trabajo y Seguridad Social, Estatuto de
Seguridad Industrial Titulos VIII, IX'y X.

Resolucion 1016/1989 Ministerios de Trabajo y de Salud, Programas de Salud
Ocupacional.

Resolucién 2013/1986 Ministerio de trabajo y Seguridad Social, Comité Paritario
de Salud Ocupacional.

Resolucién 1401 de 2007 Ministerio de la Proteccion social, Investigacion de
incidentes y accidentes en las empresas.

Resolucion 1918 de 2009 Ministerio de la Proteccion social, Modificacion Art. 11y
17 Resoluciéon 2346.

Resolucién 1956/2008 Ministerio de la Proteccién Social, Adopcién medidas en
relacion con el consumo de cigarrillo.

Resolucién 2646/2008 Ministerio de la Proteccion Social, Disposiciones
prevencion factores riesgo psicosocial.

Ley 9 de 1979, Cddigo Sanitario Nacional.

Decreto Ley 1295/1994 Ley 776 de 2002 Sistema General de Riesgos
Profesionales, Organizacion y administracién del SGRP.

Resolucion 3673 de 2008 Ministerio de la Proteccion Social, Reglamento técnico
para trabajo en alturas.
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Resolucion 736 de 2009 Por la cual se modifica parcialmente la resolucién 3673
de 2008 y se dictan otras disposiciones.

Circular 70 de 2009 Procedimientos e instrucciones para trabajo en alturas.

Resolucidén 2291 de 2010 Por la cual se amplia el plazo establecido en el articulo
4 de la resolucién 736 de 2009 y se dictan otras disposiciones.

Indumil. Licencias de compra, manejo y operacion de explosivos.

Ministerio de Hacienda: legislacion Tributaria.

Secretaria de Hacienda Municipal y Departamental, Verificacibn de manejo de
regalias: RESOLUCION 0818 DEL 20009.

ICONTEC: Norma ISO 9001:2008, NTC 919.

4.4.2 La tecnologia. La tecnologia utilizada en la ladrillera es la que se emplea
en el sector de la produccién de gres y sus derivados (produccion maquina-
hombre).

Aplicativos:

Sistema Integrado de Informacion.

Variadores de frecuencia, que bajan el consumo de energia.

Arrancadores suaves.

Detectores de metales

Sensores de control (temperatura, presion)

Dosificador semiautomatico de Carbon (Carbojets)
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Sistema de dosificacion de aire controlado con turbinas para la combustion.

Secaderos artificiales semiautomaticos

Sistema de seguimiento de temperatura para los secaderos, hornos 5y 6.

Horno a gas para esmaltado de decorados.

Véase el Anexo A, Fotos de la parte tecnholdgica de la Ladrillera Casablanca S.A.

4.4.3 Los competidores. Los competidores directos de la ladrillera Casablanca

son los siguientes:

Cuadro 1. Competidores

COMPETIDORES DEPARTAMENTO MUNICIPIO TAMANO
Tecnigres Caldas Manizales Grande
Santa Fe Cundinamarca Bogota Grande
Alfa Cundinamarca Bogota Grande
Ceramica Andina Norte de Santander |Cornejo Grande
Tejar Santa Teresa Norte de Santander |Culcuta Grande
Tejar Santa Rosa Norte de Santander |Cucuta Mediana
Tejar de Pescadero Norte de Santander |Culcuta Mediana
Arcigres Norte de Santander |Cucuta Grande
Tejar San Gerardo Norte de Santander |Culcuta Pequefa
Tejar Los Vados Norte de Santander |Los Patios Grande
Ladrillera Sigma Norte de Santander |Los Patios Grande
Ceramicas América Norte de Santander |Los Patios Pequefa
Ladrillera Cucuta Norte de Santander | Villa del Rosario | Grande
Tejar Margres Norte de Santander |Villa del Rosario | Mediana
Babilonia Norte de Santander |Villa del Rosario | Pequefa
Arcillas del Rosario Norte de Santander |Villa del Rosario | Pequefa
Merkagres Norte de Santander | Zulia Pequeia
Arcillas Zuligres Norte de Santander | Zulia Pequeia
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4.4.4 Los clientes. La participacion de la venta segun los canales de distribucién
en la empresa Ladrillera Casablanca, tanto a nivel nacional como el exterior, se
apreciar en el siguiente cuadro:

Cuadro 2. Los clientes

CLIENTES NACIONALES 80.0% CLIENTES EXTERIOR 20.0%
DISTRIBUIDOR 35.8% DISTRIBUIDOR 98.7%
C MAYORISTA 17.7% C CONSTRUCTOR 1.0%
A CONSTRUCTOR 7.5% A FERRETERIAS 0.3%
N FERRETERIAS 12.9% N
A DEPOSITOS 11.7% A
L PUNTO DE VENTA PLANTA 9.1% L
SALA DE VENTAS 5.1%
ARQUITECTOS - INGENIEROS|  0.2%
TOTAL 100.0% TOTAL 100.0%

4.4.5 Los interesados
4.45.1 Socios. Que sea una empresa rentable y estable.

4.45.2 Empleados. Estabilidad laboral, crecimiento personal y bienestar social
para mejorar la calidad de vida.

4.45.3 Gobierno. Participacion en la balanza de pagos e ingresos por los
Impuestos.

4.4.5.4 Proveedores. Aumento de su volumen de ventas.
4.45.5 Entidades financieras. Movimiento de efectivo, ganancia por préstamos.
4.45.6 Clientes. Satisfaccion de sus necesidades.

4.4.5.7 Transportadores. Fuente de empleo.
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4.4.5.8 Comunidad. Generacién de empleo, proyectos de responsabilidad social
tanto a nivel interno como externo.

Programas responsabilidad social a nivel internas:
Conservacion del medio ambiente: mediante la campafia de reciclaje.

Cumplimiento de las normas ambientales: capacitacion, desarrollo y fomento del
bienestar para su talento humano; campaifa del Angel.

Programas de responsabilidad social a nivel externo:
Celebracion del dia del nifio en sectores necesitados de la ciudad.

Donacién y Celebracion de Navidad a nifios ubicados en barrios de escasos
recursos en la ciudad de Cucuta.

Vinculacion a camparias para mejorar las condiciones del adulto mayor.

Donacion de materiales de construccién a entidades educativas, religiosas y del
estado.

4.5 ANALISIS ESTRATEGICO DEL NEGOCIO

El andlisis estratégico del negocio se describe en la matriz DOFA de la compafiia.
Véase el Anexo B Matriz D.O.F.A. 2014 Ladrillera Casablanca S.A.

4.6 OBJETIVOS ESTRATEGICOS DEL NEGOCIO

Ampliar el mercado nacional e internacional, potencializando y fidelizando cada
cliente.

Segmentar el mercado.
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Mantener y ampliar canales de distribucion sanos.

Continuar en la busqueda de mejoras para la combustion y uso del carbon en el
proceso de coccion.

Conocer claramente las necesidades de los clientes y satisfacerlas.

Continuar con el mejoramiento del mercadeo y publicidad a través de: catalogos,
pagina Web, exhibidores a clientes, participacion en ferias nacionales e
internacionales, volantes informativos para clientes y sala de ventas para mejor
atencion a los clientes.

Continuar con el programa de formacion de personal.

Realizar seguimiento y medicion del producto a través de los controles técnicos
implementados en el proceso productivo y tomar decisiones con base al analisis
de los datos.

Continuar con la mejora en la manipulacién del producto en proceso.

Mantener la autoridad y responsabilidad establecida y divulgada en la
organizacion.

Divulgar la estructura jerarquica de la organizacién a todo el personal.

Mantener y mejorar el sistema de gestion de calidad basado en la norma SO
9001:2008.

Mantener el Certificado de producto basado en la norma técnica NTC9109.

4.7 INTERESES DE NUESTROS CLIENTES

4.7.1 Expectativas generales. Las expectativas de los clientes son las siguientes:

e Precios competitivos.
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e Forma de pago.

e Tiempo de entrega.

e Politica de descuentos.

¢ Nuevos productos.

e Calidad de los productos.

e Servicios post-venta.

e Apoyo promocional.

4.7.2 Expectativas particulares. Las expectativas mas frecuentes de los clientes
de la empresa son:

Cumplimiento con la entrega a tiempo de los productos solicitados.

Apoyo continuo a los clientes en cuanto a Mercadeo, publicidad (exhibidores,
catalogos, publicidad, marketing, conferencias, capacitaciones).

Apoyo a los clientes con la divulgacién de instructivos para la instalacion,
mantenimiento y cuidado de la linea colonial.

Disefio de lineas de productos decorativos.

Productos resistentes.

Dimensiones de los materiales estandarizadas.

Respuesta oportuna a las reclamaciones.
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Tipo de empaque.
Disponibilidad del producto para entrega inmediata.
4.8 COMPROMISOS GERENCIALES CON LA CALIDAD

Ladrillera CasaBlanca S.A., tiene como Politica de Calidad, producir y
comercializar productos derivados de la arcilla, cumpliendo con los requisitos que
satisfagan las necesidades del Cliente; apoyados en la mejora continua de los
procesos, la calidad de los productos, con un talento humano competente,
motivado y comprometido con la eficiencia del Sistema de Gestion de Calidad y
en la promocion de la proteccion del medio ambiente, buscando la estabilidad de
nuestros empleados y una rentabilidad adecuada para los accionistas.

4.9 OBJETIVOS DE LA CALIDAD

Elaborar productos que cumplan con las necesidades del cliente.
Identificar oportunidades de mejora.

Solucionar inquietudes de nuestros clientes.

Despachar nuestros lo productos oportunamente.

4.10 PROCESOS CLAVES Y VARIABLES CRITICAS DEL NEGOCIO

A continuacién, se encontrara descrito por area: el responsable, objetivo del
proceso y objetivos estratégicos de la empresa, informacion clave y pertinente del
proceso Yy variables criticas del negocio®?.

4.10.1 Gestion gerencial. Objetivo: Asegurar la planificacion del sistema de
gestion de la calidad y su integridad, asignar los recursos necesarios para su
implementacion y mantenimiento, asi mismo, garantizar la aplicacion y
mantenimiento del Sistema de Gestion de Calidad.

1 Extraido de la Planeacion Estratégica de la Ladrillera CasaBlanca S.A. afio 2014
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Cuadro 3. Gestion gerencial

OBJETIVO
ESTRATEGICO

OBJETIVOS
OPERACIONALES

ACTIVIDADES

RESPONSABLE

RECURSOS

Mantener el
Compromiso de la
Gerencia para con
el Sistema de
Gestion de Calidad
de la Organizacion

Dirigir la planificacion y
ejecucion de las
actividades del Sistema
de Gestién de Calidad

Planificacion y
ejecucion del
S.G.C.

Gerente General

El SGC y toda la
infraestructura
de la empresa

Revisar la Politica y los
Objetivos de Calidad

Divulgacién y
verificacion del
entendimiento de
la Politica y los
Objetivos de

Gerente General

Econémicos y de
infraestructura

Calidad
Realizar la Planeacién Evaluacién .
Estratégica de la general de la Gerente General Economlcos y de
infraestructura
empresa anualmente. empresa
Incluir en el . Incluir en el
Girar rubros para el -
presupuesto SGC presupuesto el Gerente General Econdémicos
partidas para SGC
proporcionar y
mantener la
infraestructura Gerente General
necesaria para . .
cumplir la P Girar las partidas
“ . Ejecutar el presupuesto ara el .
Conformidad con ) P P P - Econbmicos
los requisitos del del SGC cumplimiento del
producto” que presupuesto
permita asegurar la
calidad pactada
con el cliente
Evaluacién de los
Revisar la . . informes del SGC Gerente General
o Realizar revisiones . .
adecuacion y o y Sus registros Papeleria
e periédicas del SGC
eficacia del SGC para tomar
decisiones
Garantizar la
mejora de la .
ejore Sensibilizar a todo el .
eficacia del SGC, ersonal de la Reuniones
sus procesos y el P . . Periédicas Con .
necesidad de cumplir Gerente General Papeleria

producto enfocado
al aumento de la
satisfaccién de los
clientes

los requisitos del
cliente

Los Lideres de
area Involucrados

4.10.2 Talento humano. Objetivo: Asegurar la disponibilidad de personal
competente en los cargos que afectan la calidad de los productos de Ladrillera

Casablanca.
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Cuadro 4. Talento humano

OBJETIVO OBJETIVOS
ESTRATEGICO OPERACIONALES ACTIVIDADES RESP RECURSOS
Revisar perfiles y Realizar Lider de
responsabilidades en | Evaluar el desempefio | evaluacion Lider Talento Papeleria
los puestos de trabajo | de los trabajadores inmediato a
) ; Humano
gue garanticen la trabajador
calidad de los Medir las Comparar erfil Lider de Papeleria
productos de la competencias con hpo'a dg vida Talento P
empresa. laborales ) Humano
Evaluar la necesidad .
o . Lider de A
de capacitacion al | Capacitacion del Talento Econdmicos,
Realizar el programa | personal que incide en | personal H papeleria.
5 s umano
anual de formacion la calidad del producto
Realizar evaluacion y | Evaluar la Lider de
hacer seguimiento a la | efectividad de la Talento | Papeleria
capacitacién capacitacion Humano
Realizar e
Medir el Clima implementar la
Organizacional y encuesta de
definir las acciones Medir el clima Clima Lider de Papeleria
de mejora para o Organizacional Talento peter:
organizacional - - Econdmicos
mantener la Realizar acciones Humano
motivacion del gue contribuyan a
personal su mejora y hacer

el seguimiento

4.10.3 Control de documentos. Objetivo: controlar los documentos y registros

gue hacen parte del sistema de gestion de calidad de la organizacion.

Cuadro 5. Control de documentos

OBJETIVO OBJETIVOS
ESTRATEGICO OPERACIONALES ACTIVIDADES RESP RECURSOS
Capacitacion al .
. P Lider de
Mantener actualizados | personal en el -
Gestion .
los documentos y control de Papeleria
Registros del S.G.C. documentos y d_e
Establecer las . Calidad
) . registros
directrices para control
Hacer
de los documentos y . - .
. Revisar el correcto seguimiento alos | Lider de
registros del S.G.C. - o . -
diligenciamiento y Registros del Gestion
; . Humanos
archivo de los Sistema de de
Registros del S.G.C. Gestién de Calidad
Calidad
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4.10.4 Ventas. Objetivo: Comercializar productos de acuerdo a los requerimientos
del cliente, solucionar sus inquietudes y medir su grado de satisfaccion.

Cuadro 6. Ventas

OBJETIVO OBJETIVOS
ESTRATEGICO OPERACIONALES ACTIVIDADES RESP RECURSOS
Llamar a los
. clientes
Revisar los _ X
o Hacer los seguimientos | Confirmar los
requisitos del ; .
i a los clientes pedidos antes de Gerente .
cliente o . Teléfono
o Dar Cumplimiento a las | despacharlos comercial
especificados en el . T
. ventas estimadas. Verificar los
pedido g
requisitos de los
clientes
Controlar las Realizar los
modificaciones que . cambios
Cumplir con los C Gerente .
se puedan . - solicitados por el ! Teléfono
cambios especificados X comercial
presentar en el cliente o la
pedido empresa.
Atender las .
. . L Revisar
inquietudes y Dar solucion a las L .

) ; inquietudes Gerencia
sugerencias y dar Inquietudes resentadas por comercial Infraestructura
solucién a las presentadas en el mes prese P

. los clientes
mismas
Realizar la
encuesta al
Estar en constante .
T cliente
comunicacion con
. . . o Presentar
el cliente para Medir la satisfaccion ; .
: acciones de Gerente Teléfono
conocer sus del cliente s . o
) mejora comercial | Econdémicos
necesidades y .
. Realizar
cumplirlas a S
. o seguimiento
satisfaccion.
constante a los
clientes

4.10.5 Produccién. Objetivo: Planear y controlar el proceso de produccion de
acuerdo con los requisitos establecidos
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Cuadro 7. Produccion

OBJETIVO OBJETIVOS
ESTRATEGICO OPERACIONALES ACTIVIDADES RESP RECURSOS
Planear el . Analizar los requisitos del Lider de Humanos
Planificar de la - . o
programa de o cliente y realizar el plan de producciény | Infraestructura
. produccién iy . .
produccién produccién minas Papeleria
Informar al Realizar reuniones
personal los periddicas con el personal Lider de
Realizar el requisitos del involucrado sobre los roduccion
seguimiento y producto. requisitos del cliente prod y .
L - minas y Papeleria
medicién de todas | Realizar .
e . Realizar los controles en Gerente
las actividades que | seguimientos en >
. . los procedimientos de General
intervienen en el las etapas de L
o realizacién del producto.
proceso produccién
productivo. Entregar el I\/enflcdar eI_ E:umplllmlento de L(ljder _d,e HUManos
roducto a tiempo a produccion en 1as Progucclony | fraestructura
P diferentes actividades minas

4.10.6 Compras. Objetivo: Realizar el procedimiento para la compra de bienes y

servicios segun las necesidades de la empresa.

Cuadro 8. Compras

OBJETIVO
ESTRATEGICO

OBJETIVOS
OPERACIONALES

ACTIVIDADES

RESP

RECURSOS

Evaluar los riesgos

Seleccionar o . ]
evaluar ’ Identificar y consecuenciales e Teléfono, fax,
Reevalu)eltr los seleccionar los impacto de los insumos | Lider de compras | papeleria
proveedores suministrados por el infraestructura
proveedores y
) proveedor
contratistas Evaluar el
mediante Evaluar comportamiento del
criterios de y P Teléfono, fax,
: Reevaluar los proveedor y el . :
calidad . Lider de compras | papeleria
L proveedores y compromiso de los ;
definidos infraestructura

contratistas

mismos con la
organizacion

Gestionar las

Adquirir productos
y servicios que

Solicitar como minimo
tres cotizaciones,
seleccionando la que

Teléfono, fax,

mpr . . .
(t:)?engsas de cumplan con las mejor se adecue, Lider de compras | papeleria
servicio); especificaciones teniendo en cuenta la infraestructura

h establecidas. relacién costo/beneficio
teniendo en .
y la calidad.
cuenta la Verificar la conformidad
relacion costo- Analizar la e . .
- . de las especificaciones | Almacenista/Lider
beneficioy la conformidad de los A .

. ; o de los productos y de Area Papeleria

calidad bienes y servicios e S .
servicios suministrados involucrado

adquiridos

con los solicitados
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4.10.7 Mantenimiento. Objetivo: Asegurar el
maquinas y la infraestructura de la planta de produccién y tener controladas los
trabajos de alto riesgo.

Cuadro 9. Mantenimiento

buen funcionamiento de

las

OBJETIVO OBJETIVOS
ESTRATEGICO OPERACIONALES ACTIVIDADES RESP RECURSOS
Ejecutar las
Controlar la Incluir en el Sistema | actividades de
planeacion del Integrado de mantenimiento
mantenimiento a | Informacion las preventivo segun .
. - Lider de
través del actividades de el cronograma o Infraestructura
- e - mantenimiento
Sistema mantenimiento establecido por
Integrado de preventivo a realizar | el Sistema
Informacién en cada equipo Integrado de
Informacion.
Contar con un Identificar las
roarama de necesidades de Recolectar la
Fnagtenimiento mantenimiento informacién,
reventivo para periédico que revisar la historia Lider de Papeleria
Fna uinariap requieren las de la maquinaria mantenimiento | infraestructura
Veh?CU|OS e' magquinas que y programar los
infraestructura intervienen en la mantenimientos
produccion
Divulgar el programa | Ejecutar el
de mantenimiento programa de
Mantener el buen | preventivo mantenimiento
funcionamiento Aplicar las . Econdmicos
o . . : Lider de .
de la maquinaria, | Registrar y analizar acciones a tomar . infraestructura
. . . mantenimiento
vehiculos e tiempos perdidos de | con base al
infraestructura magquinas por falta andlisis de los

de mantenimiento

resultados en los
tiempos.

4.10.8 Sistemas. Objetivo: Mantener en o¢ptimas condiciones los equipos de
oficina y software necesarios para el manejo de la informacion de la empresa.
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Cuadro 10. Sistemas

OBJETIVO OBJETIVOS
ESTRATEGICO OPERACIONALES ACTIVIDADES RESP RECURSOS
Contar con un Elaborar el proarama Elaborar y ejecutar
programa de prog el programa de Administrador de Papeleria

mantenimiento de
equipos de oficina

de mantenimiento de
equipos de oficina

mantenimiento de
equipos de oficina.

sistemas

Tecnoldgicos

Dar respuesta
oportuna a las
fallas de equipos y

Solucionar fallas de
equipos y del software

Atender fallas de
equipos de oficina

Administrador de
sistemas-Analista
y programador de

Papeleria
Tecnoldgicos

programas y programas. sistemas
Estudiar la Eiecutar nuevo Analizar la
viabilidad de crear :0 Lrjarr:asu VoS viabilidad de Analista
nuevos programas programas y nuevos programas. y Papeleria
Ejecutar programas aplicaciones del Realizar programas programador de Tecnolbgicos
jecutar prog software de acuerdo a lzar prog sistemas 9
y aplicaciones del o y aplicaciones de
su viabilidad.
software software.
4.10.9 Control de calidad. Objetivo: Verificar el cumplimiento de las

caracteristicas en la elaboracion del producto, identificar y controlar el producto no
conforme y los parametros de aceptacién de materia prima e insumos.

Cuadro 11. Control de calidad

OBJETIVO OBJETIVOS
ESTRATEGICO OPERACIONALES ACTIVIDADES RESP RECURSOS
Realizar seguimiento y
medicién del material en
todo el proceso productivo,
detectar no conformidades .
) . Realizar las pruebas P
reales o potenciales y Verificar la . Lider de -
- ) . establecidas dentro Econdmicos
aplicar las acciones conformidad del Control de .
. . del proceso . infraestructura
correctivas, preventivas y/o | producto : Calidad
. productivo
planes de mejora a que
haya lugar de acuerdo a
dicho seguimiento y
medicion.
Realizar las pruebas
necesarias y solicitar
. Verificar la las pruebas de . Econdmicos
Cumplir y controlar las . : Lider de .
) conformidad de las | laboratorio externas Equipos de
especificaciones de las . . . Control de L
. . ; materias primas e | necesarias para . medicion e
materias primas e insumos. | . . Calidad .
insumos garantizar el infraestructura
cumplimiento de la
calidad requerida.
. i Identificar los Dar el tratamiento Lider de .
Controlar la disposicién de . Control de Equipos de
productos no correspondiente al . . L
productos no conformes en Calidad, Lider medicion
! conformes en cada | producto no A
el proceso productivo " de area Infraestructura
seccion conforme :
involucrado
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4.10.10 Medicién andlisis y mejora. Objetivo: Realizar el analisis de datos
apropiados para demostrar la eficacia del Sistema de Gestion de Calidad, la
conformidad del producto y evaluar acciones enfocadas hacia la mejora continua.

Cuadro 12. Medicién analisis y mejora

OBJETIVO OBJETIVOS
ESTRATEGICO OPERACIONALES ACTIVIDADES RESP RECURSOS
Registrar
informacién que nos Gerente
Analizar los indicadores suministre General
de Objetivo de Calidady | evidencia objetiva | Lider de '“;’ﬁjlf;“”ra
de procesos del cumplimiento de Gestion pap
Analizar la informacién los objetivos de Calidad
gue se presenta en el
Comité de Calidad Revisar las
mensual. Realizar seguimiento a acclones .
| . preventivas, Lider de L.
as acciones que se . | Gesti6 Econdmicos,
eneran de los correcjuvas y planes ES'[I.OI’I infraestructura
i?wdicadores de mejora que se de Calidad
generen.
Det_e_ctar _Ias Dar solucién a las causas Detectar las causas Gerente
deficiencias d formidad reales de la no Generaly | Infraestructura
otenciales o reales € no conformidades conformidad y Lideres de | papeleria
potel ' reales identificadas L .
analizar su causa y darles la solucién area
tomar las acciones Imolementar acciones Detectar las causas Gerente
necesarias para evitar repventivas ara posibles potenciales de lano | Generaly | Infraestructura
gue ocurran o vuelvan P  para p conformidad y Lideres de | papeleria
: no conformidades. ! X
a ocurrir darles tratamiento area
Hacer seguimiento y Realizar el
verificacion de la Evaluar la efectividad de seguimiento a las Comité de .
e . h . Papeleria
eficacia de las las acciones tomadas acciones tomadas y calidad
acciones tomadas. evaluarlas
Programar y
. L ejecutar las Lider de .
Realizar auditorias L . - Econdmicos
: auditorias teniendo Gestion .
internas : Papeleria
en cuenta los de Calidad
auditores del grupo
Programar ciclos de Realizar las
Auditorias solicitudes al
Solicitar y atender las Icontec de las Lider de
auditorias del Ente auditorias de Gestion Econémicos
Certificador seguimiento y de Calidad

Renovacion en el
tiempo vigente
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4.11 EXPERIENCIA EXPORTADORA

4.11.1 Exportaciones del 2009 al 2013 ordenado por tipo de producto.
Ladrillera Casablanca S.A. ha venido incursionando en el mercado internacional
desde el afio 2006, con el apoyo y orientacion de Proexport, esta experiencia ha
sido positiva, permitiéndole ganar participacion en el mercado externo; el producto
lider de las ventas al exterior es la tableta colonial*?.

Cuadro 13. Exportaciones del 2009 al 2013 ordenado por tipo de producto

Dato
Zona S 2009 2010 2011 2012 2013 Total general
207,604,26 1,795,931,34
TEJA $ 51,414,595 6| 367,587,127 | 547,717,428 | 621,607,926 1
TABLET 479,090,31| 520,727,98 2,399,933,58 | 1,678,088,68| 6,011,252,95
A $ 6 5| 933,412,387 6 1 4
530,504,91 | 728,332,25| 1,300,999,51| 2,947,651,01| 2,299,696,60| 7,807,184,29
$ 1 0 3 4 7 6

4.11.2 Exportaciones del 2009 al 2013 ordenado por destino. Los destinos de
mayor participacion son: Ecuador, Venezuela, Republica Dominicana y Panama,;
debido a la inestabilidad econémica y dificil consecuciéon de divisas con
Venezuela, la empresa ha adoptado por aumentar las ventas en otros paises.

Cuadro 14. Exportaciones del 2009 al 2013 ordenado por destino

Pais 2009 2010 2011 2012 2013 Total general | Participac.
ECUADOR 342,336,294 322,138,884 585,984,107 | 615,930,351 | 906,838,365 | 2,773,228,001 35.5%
VENEZUELA 1,275,560,410 | 281,341,409 | 1,556,901,820 19.9%
REP. DOMINICANA 242,542,979 240,532,111 323,954,051]  525,111,803| 1,332,140,945 17.1%
PANAMA 76,149,644 81,494,824 194,940,057]  185,621,014]  308,044,634| 846,250,172 10.8%
COSTARICA 83,856,075 44,165,583 128,746,671| 230,900,100 80,296,352| 567,964,781 7.3%
GUATEMALA 12,417,537 78,162,953|  211,232,202| 130,832,415 432,645,107 5.5%
PUERTO RICO 14,931,440 23,610,436 49,001,518 87,543,394 1.1%
URUGUAY 31,583,421 17,199,680 18,230,110] 67,013,211 0.9%
HONDURAS 49,240,047 49,240,047 0.6%
ESTADOS UNIDOS 28,162,899 12,209,807 40,372,705 0.5%
CURACAO 15,886,734 14,402,723 30,289,457 0.4%
OTROS 11,496,002 10,232,019 21,728,021 0.3%
JAPON 1,866,634 1,866,634 0.0%
Total general 530,504,911 728,332,250/  1,300,999,513| 2,947,651,014| 2,299,696,607 7,807,184,296 100%

12 Tomado del Seguimiento a los indicadores del Sistema de Gestion de Calidad
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4.11.3 Analisis de los logros y dificultades

Cuadro 15. Indicador

Indicadores indice Responsable Meta %
Participacion de | Participacion cumplimiento GERENTE
las ventas del VS. 50%
i LT COMERCIAL
exterior Participacion deseada

Cuadro 16. Resultados

Zona Datos 2009 2010 2011 2012 2013
TOTAL |Deseada 50% 50% 50% 50% 50%
Cumplim 15% 16% 18% 19% 20%

De los cuadros anteriores, podemos deducir que Ladrillera Casablanca ha tenido
experiencias exitosas al poder exportar sus productos a varios destinos, que poco
a poco ha venido ampliando y ha venido incrementando sus exportaciones, pero
no con el volumen deseado.

4.12 PORTAFOLIO DE PRODUCTOS

Los productos CASABLANCA tienen un alto nivel de calidad y durabilidad, su
portafolio permite una utilizacién sin limites en diferentes estilos como Clasicos,
Rusticos, Campestres y Modernos, dandole al cliente multiples opciones en disefio
y decoracion. Sus lineas de produccidén son tableta, teja, bloque y decorados.
Véase el Anexo C. Portafolio de productos.
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5. ANALISIS DE LA COMPETITIVIDAD
5.1 ARBOL DE COMPETENCIAS

Figura 1. Arbol de competencias

SABER - HACER

* Experiencia del personal operativo.

* Conocimiento en el manejo de las atmosferas del horno
(gama de tonos).

* Formulacion de pastas (mezclas de arcillas).
s Conocimiento del negocio.

ESEMPENO FUNCIONAL

* Proceso de produccion: explotacion, mezcla, moldeo,
secado, coccion.

¢ Proyectos y mantenimiento

s Logisticay Despachos
» Mercadeo y ventas

* Finanzas

* Gestion Humana

* Gestion Gerencial

PRODUCTOS

* Tableta

* Teja

* Bloque

* Decorados

¢ Ambientes y Disefios

* Productos complementarios
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5.2 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS - MEFI

Cuadro 17. Matriz de evaluacion de factores internos - MEFI

ANALISIS INTERNO EFI
Calificacion de O a 1 Calificacion de 1a 4 RESULTADO
PONDERACION CALIFICACION PONDERADO
DEBILIDADES
Innovacion en el desarrollo de nuevos productos 0.10 1 0.10
Proceso productivo mecanizado 0.10 1 0.10
Maquinaria y equipo del proceso productivo 0.10 1 0.10
Proceso de quemas 0.07 1 0.07
Productos de baja rotacion 0.07 1 0.07
Estructura de costos por productos 0.05 2 0.10
Distribucion de la planta fisica 0.05 2 0.10
Plan de mercadeo y estudio de mercado 0.04 2 0.08
Formacién y capacitacion del personal operativo 0.02 2 0.04
Rotacién del personal operativo 0.02 2 0.04
Presupuestos financieros 0.01 2 0.02
FORTALEZAS
Diferenciacién de productos 0.07 4 0.28
Sello de producto 0.07 a 0.28
Acompanamiento a los clientes.
0.07 a 0.28
Conocimiento del negocio por parte del equipo directivo
0.04 4 0.16
Experiencia del personal operativo 0.04 4 0.16
Capacidad de secado artificial 0.04 3 0.12
Capacidad de produccién 0.04 3 0.12
TOTAL 1.00 2.22

Ladrillera Casablanca S.A. requiere realizar un cambio tecnolégico en su proceso productivo, para mejorar su
competitividad; unido a ello se propone implementar estrategias de mercadeo y de innovacion en el desarrollo de
nuevos productos. Adicionalmente, mantener la fortaleza de su gama de tonos en los productos y el
acompafamiento a los clientes en la comercializacién de su portafolio de productos.
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5.3 ANALISIS TENDENCIAL DE VARIABLES ENDOGENAS

Cuadro 18. Analisis tendencial de variables endogenas

AREA FORTALEZA VARIABLE INDICADORES PASADO PRESENTE FUTURO
Gama de c_olores y calidad del producto respecto a la | Nivel t_ie d]ferenuacmn de los productos de la # de colores y referencias de los productos 4 8 8
competencia. organizacion.

MERCADEOQ Y VENTAS Apoyo continuo a los clientes en cuanto a Mercadeo,
pubhcn_jad (exh|b|dores, catalogos_, publicidad, Acompafiamiento a los clientes. Inversién apoyo publicitario / Ventas Totales 3% 5% 6%
marketing, conferencias, capacitaciones) y
capacitacion técnica de los productos.
Disponibilidad de material seco por secaderos . .
artificiales Capacidad de secado. Metros totales secados / Metros Producidos 60% 100% 100%
PRODUCCION
Capacidad de produccion. Capacidad de produccion. Total metros producidos / capacidad total 78% 67% 2%
Capacidad financiera Nivel de endeudamiento Total Pasivo / Total Activo 24% 22% 30%
FINANCIERA
Bajo nivel de dependencia con los proveedores. D|lsp0n|l')|lldad de proveedores de  materias Cantidad de proveedores 25 30 30
primas, insumos y repuestos.
Conocimiento del negocio por parte del equipo Nivel de formacién y capacitacion del equipo Evaluacion de competencias de los cargos
L . o L 80% 90% 100%
directivo directivo de la organizacion directivos
TALENTO HUMANO
Comp_eterjua del Qersonal op~erat|v0 adquirido enla competencia y experiencia del personal operafivo Evalua_mon de competencias de los cargos 80% 85% 20%
experiencia a través de los afios. operativos.
Software integrado de informacion (ERP). Sistema integrado de informacion Sistema integrado de informacion SIGO | OFIMATICA | OFIMATICA
TEGNOLOGIA
Maquinaria diesel propia. Maquinaria Diesel # Maquinaria Diesel 6 7 6
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Cuadro 17. (Continuacion)

AREA DEBILIDADES VARIABLE INDICADORES PASADO PRESENTE FUTURO
Generacion de productos de baja rotacién, como Metros productos de baia rotacién / Metros
resultado del proceso de fabricacién, por ser un Productos de baja rotacién pro ducizos I 10% 11% 8%
MERCADEO Y VENTAS  |PIOCeso artesanal
No existe un estudio de mercados ni un plan de Estudio de mercado y plan de mercadeo Estudio de mercado y plan de mercadeo No existe | No existe Plan Mercadeo
mercadeo documentado. 2015
Submhzaa_qn de la capacidad instalada de la planta Capacidad instalada Total metros producidos / capacidad total 78% 67% 2%
de produccion
PRODUCCION
No exste un proce§9 de desarrollo de nuevos Innovacién en los productos cantidad de productos nuevos 0 3 3
productos (Innovacion).
Provecto en Proyecto Costos
Carencia de estructura de costos por productos Costos por productos Costos por productos No existe ejeycucién por producto
FINANCIERA realizado
Carencia de presupuestos financieros. Presupuestos financieros Presupuestos financieros No existe | No existe | _. Pregupuesto
Financieros 2015
Bajos niveles de estudio en el personal operativo. Nivel d‘e formaciény capacitacion del personal Evalugcmn de competencias de los cargos 50% 90% 100%
operativo. operativos.
TALENTO HUMANO
Alta rotaci6n de personal operafivo (extrusion, Rotacion de personal operativo # de ingresos - # de retiros / Total de Empleados 30% 25% 30%
cargue, descargue y empaque).
Magquinaria y equipos del proceso produ_cnvo Estado tecn6logico Qe la Maquinaria y equipos Maq_umanaye_quo actual VS. Maquinaria y Modelo 89| Modelo 89 Modelo 2015
obsoletos comparados con las tecnologias actuales. |del proceso productivo. equipo disponible en el mercado
TEGNOLOGIA
Ausencia de procesos automatizados. Cambio tecrologico (automatizacion de # procesos automatizados / Total procesos 0% 0% 20%

procesos)
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5.4 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS — MEFE

Cuadro 19. Matriz de evaluacion de factores externos — MEFE

ANALISIS EXTERNO EFE
Calificacion de O a 1 Calificacion de 1a 4 RESULTADO
PONDERACION CALIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES
Imagen de la marca de la empresa 0.08 4 0.32
Mesas de trabajo con el Ministerio de Minas y gremio de la
arcilla. 0.02 4 0.08
Programa de Arcillas Competitivas . 0.06 4 0.24
Financiamiento para la investigacion aplicada al sector. 0.07 4 0.28
Creacion de nuevas zonas francas especiales en ciudades de
frontera. 0.04 a 0.16
Reconstruccion del desaparecido municipio de Gramalote. 0.04 3 0.12
Programas de desarrollo de vivienda de interés prioritario
VIP). 0.04 3 0.12
Proyectos de construccion en la ciudad. 0.07 3 0.21
Eventos de Proexport 0.07 3 0.21
Legislaciéon tecnolégica (para compra de maquinaria de
tecnologia limpia). 0.05 3 0.15
TLC (importacion de maquinaria e insumos) 0.05 3 0.15
AMENAZAS
Tasa de cambio 0.07 1 0.07
Politica monetaria contractiva 0.03 1 0.03
Crecimiento de la demanda y oferta de los productos
sustitutos. 0.07 1 0.07
Sobreoferta de productos del gress en el mercado nacional 0.07 1 0.07
linformalidad Empresarial del sector y competencia desleal 0.05 1 0.05
Ubicacion geografica de la planta lejos de los puertos 0.03 2 0.06
Acercamiento de los barrios periféricos a los limites de la
planta. 0.01 2 0.02
Orden Publico 0.01 2 0.02
Infraestructura vial 0.03 2 0.06
Desarrollo tecnolégicos de los competidores. 0.04 2 0.08
TOTAL 1.00 2.57

Se debe aprovechar los diferentes programas y proyectos impulsados por las entidades gubernamentales para el
fortalecimiento, desarrollo, potencializacion y competitividad del sector. Asi mismo, continuar el trabajo de
posicionamiento de marca de la empresa, lo cual le ha generado reconocimiento en el mercado.
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5.5 INFORMACION GENERAL DE LOS COMPETIDORES Y MATRIZ DEL
PERFIL COMPETITIVO — MPC

Cuadro 20. Lider mundial: Alfagress

Marketing Mix

Productos Ventajas Desventajas Precio Canal Promocién | Comunicacion
Tablones Proceso Redes de
automatizado de distribucién pagina web
Tabletas de gress avanzada en todo el pais . ’
Lanzamiento pautas
. . 4 salas de s
. . Posicionamiento i de nuevos publicitarias
Pisos Ceramicos Superior al de [ventas en .
en el mercado productos y enradioy
LCB Ecuador S
A dos d descuentos television
cuerdos de . .
Pegantes B o especiales nacional e
Innovacién en comercializaci . R
B internacional
Aditivos productos onenel
exterior.

PAISES A LOS QUE EXPORTA: EEEUU, Ecuador, Peru, México, Panama, Taiwan, Costa Rica, Chile, Singapure, Guatemala,
Jamaica, Canad3, Puerto Rico, Republica Dominicana.

Cuadro 21. Mercado nacional: Casagress

Marketing Mix
Productos Ventajas Desventajas Precio Canal Promocién | Comunicacion
Tablones
Tabletas de gress
Acabados arquitectonicos Distribuidores Descuentos
N Proceso Productivo . . especiales por
Cubiertas X 40% proceso | Inferioresal |/ Ferreterias/ -
" automatizado en volumen, Pagina web
Mamposteria manual de LCB Salas de .
un 60% cumplimiento
Cenefas, pinturas en ceramica ventas de ventas
Nomenclatura
Mallas
PAISES A LOS QUE EXPORTA: Ecuador, Chile, Perd, Panama, Costa Rica.
Cuadro 22. Mercado nacional: tejar de pescadero
Marketing Mix
Productos Ventajas Desventajas Precio Canal Promocion |Comunicacion
Tablones . Descuentos
Distribuidores ol
o , . especiales por
Tabletas de gress Estadarizacion de | Tecnologia / Ferreterias / L.
Igual al de LCB volumen, Paginaweb
Enchapes producto artesanal Salas de o
i cumplimiento
Cubiertas ventas
. de ventas
Mamposteria
PAISES A LOS QUE EXPORTA: Ecuador, Panama, Chile, Puerto Rico, Costa Rica, Republica Dominicana.
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Cuadro 23. Matriz del perfil competitivo - MPC

Ladrillera Casablanca| Tejar Santa Teresa | Tejar de Pescadero | Ceramica Andina Alfagres Ceramica Italia
Factores Claves de éxito Ponderacion |Calificacion | Resultado |Calificacion | Resultado |Calificacion | Resultado |Calificacion | Resultado |Calificacion [Resultado | Calificacion [Resultado

Variedad de tonos 0.15 4.00 0.60 1.00 0.15 3.00 045 1.00 0.15 4.00 0.60 400 0.60
Apoyo continuo a los clientes 0.15 4.00 0.60 1.00 0.15 3.00 0.45 2.00 0.30 4.00 0.60 4.00 0.60
Innovacion de productos 0.10 1.00 0.10 1.00 0.10 1.00 0.10 1.00 0.10 3.00 0.30 4.00 0.40
Respaldo del producto 0.15 3.00 0.45 1.00 0.15 2.00 0.30 1.00 0.15 3.00 0.45 3.00 0.45
Calidad del producto 0.15 3.00 045 1.00 0.15 3.00 0.45 3.00 0.45 4.00 0.60 4.00 0.60
Oportunidad enla entrega 0.10 2.00 0.20 0.00 0.00 1.00 0.10 1.00 0.10 3.00 0.30 3.00 0.30
Diversidad del portafolio 0.10 2.00 0.20 2.00 0.20 2.00 0.20 2.00 0.20 3.00 0.30 4.00 0.40
Capacidad instalada de la planta de produccion 0.10 2.00 0.20 2.00 0.20 2.00 0.20 2.00 0.20 2.00 0.20 4.00 0.40

1.00 2.80 110 2.25 1.65 335 3.75

Ladrillera Casablanca debe realizar un cambio tecnologico que le permita realizar
innovacion en su portafolio de productos, mejorar las caracteristicas fisicas del
producto (medidas, absorcion y resistencia a la abrasion, etc.) y aumentar
volumenes de produccibn a menores costos, generando a su vez mayor
oportunidad en las entregas; los anteriores factores de mejora aumentaran la
competitividad de la empresa frente a la competencia.

5.6 MATRIZ PESTEL

La tendencia de las entidades del estado en apoyar el sector de la arcilla, con
creacion de mesas de trabajo entre Ministerio de Minas y el gremio, programa de
arcillas competitivas liderado por Proexport, CAmara de Comercio e innova y el
financiamiento para la investigacion aplicada al sector, esta contribuyendo con el
fortalecimiento de las empresas del sector para proyectar las exportaciones a
otros paises, con esto compensar la pérdida del mercado venezolano que durante
muchos afios fue nuestro principal cliente por su ubicacion estratégica. Unido a
ello, el gobierno nacional a través del Fondo de Adaptacion inicio el desarrollo del
Proyecto para la reconstruccion del desaparecido municipio de Gramalote, los
proyectos de vivienda de interés prioritario, la construccion de centros comerciales
en la ciudad y la creacion de zonas francas especiales, son una oportunidad para
el sector, ya que reactivara la utilizacion de productos derivados de la arcilla.

En cuanto las fuerzas sociales, encontramos que le impactan positivamente el
reconocimiento de la marca Casablanca en el mercado, la participacion de la
empresas en grandes eventos nacionales e internacionales como ruedas de
negocios, ferias, agendas comerciales y eventos del sector.
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De otra parte, la caida de la Tasa de cambio, es una oportunidad para la empresa,
para la adquisicibn de maquinaria importada, que le permita automatizar y
actualizar su la maquinaria y equipo involucrada en el proceso productivo.

El mal estado de los vias y los eventos que afectan el orden publico, son los
factores de mayor peso en los costos del producto, porque esto incide en los
costos de los fletes, dada la ubicacion geogréfica de la empresa, frente a los otros
competidores, haciéndola menos competitiva en el mercado, el cual cada dia es
mas exigente por la sobreoferta de materiales y gran variedad de productos
sustitutos.

La actual politica monetaria contractiva implementada por el Banco de la
Republica, con el incremento gradual de las tasas de intereses, afectara el
endeudamiento de la empresa, con respecto a los créditos existentes, los cuales
estan indexados a la tasa del DTF. Adicionalmente, podria frenar los futuros
proyectos de construccion y la adquisicién de vivienda.

La gran cantidad de costos que genera tener una licencia minera, como regalias,
pélizas de cumplimiento, visitas de seguimiento, compensacion ambiental,
emisiones atmosféricas, estudios isocineticos, ante la Agencia Nacional de Mineria
y Corponor.

Otro aspecto que impacta negativamente a la empresa es el acercamiento de los
barrios periféricos de la ciudad a los limites de la fabrica, causando un problema
social, debido a la combustién del carbén, por el humo que generan las chimeneas
de los hornos; que puede generar quejas por problemas de salud. Aunado a ello,
las familias de escasos recursos que invaden los terrenos donde se encuentran
las zonas de influencia de los contratos mineros de la empresa.

Finalmente, la implementacion de la actual politica monetaria, afecta directamente
la tasa de interés que ofrecen los intermediarios bancarios, influird en la inversién
extranjera, que motiva la llegada de capitales golondrina, los cuales inciden en la
tasa de cambio, que a la empresa Ladrillera Casablanca, le afecta en el momento
de monetizar los dolares producto de las exportaciones.
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5.7 CUADRO MATRIZ PESTEL

Cuadro 24. Matriz PESTEL

FUERZAS POLITICAS

FUERZAS ECONOMICAS

Implementacion de mesas de trabajo entre el
Ministerio de Minas y gremio de la arcilla.
Programa de Arcillas Competitivas liderado por
Proexport, Camara de Comercio, Innova, para el
fortalecimiento Empresarial, al sector de la arcilla
a través de Proexport, para llegar a otros paises
para reemplazar el mercado venezolano.
Decision de gobiernos locales de no otorgar
licencias de construccién, mientras se analizan
los POT (planes de ordenamiento territorial).
Reconstruccidon del desaparecido municipio de
Gramalote.

Elecciones presidenciales que
incertidumbre en los inversionistas.
Creacion de nuevas zonas francas especiales en
ciudades de frontera.

Programas de desarrollo de vivienda de interés
prioritario (VIP).

generan

Aumento de las tasas de interés.

Disminucién de la oferta monetaria.

Disminucién de la Tasa de Cambio (TRM).
Politicas monetaria contractiva para frenar la
inflacion.

Aumento de la oferta de productos de gres, por
pérdida del mercado venezolano, causado por
las politicas cambiarias de Venezuela.
Construccion de 2 nuevos centros comerciales
en la ciudad de Cucuta.

Altos costos que genera la obtencion,
sostenimiento y manejo de las licencias mineras.
Competencia desleal (no cobro del IVA).
Informalidad Empresarial del sector.

Mal estado de la infraestructura vial del pais.
Ubicacién geografica de la planta lejos de los
puertos.

Alto costo de los fletes.

FUERZAS SOCIALES

FUERZAS TECNOLOGICAS

Invasion de terrenos donde se encuentran los
contratos de concesion de explotacién de arcilla.
Gustos y preferencias del consumidor al
momento de elegir la compra.

Modas y tendencias del mercado.

Imagen de la marca de la empresa.

Grandes eventos e influencias.

Publicidad y relaciones publicas.

Orden publico.

Falta automatizacion de los
productivos de la empresa.
Tecnologia de la empresa obsoleta, comparada
con la actual.

Desarrollo tecnoldgicos de los competidores.
Financiamiento para la investigacion aplicada al
sector.

Legislacion tecnologica (para
magquinaria de tecnologia limpia).
Facilidad para la importacion de maquinaria por
la firma de TLC con diferentes paises.

procesos

compra de

FUERZAS ECOLOGICAS

FUERZAS LOGISTICA

Acercamiento de los barrios periféricos a los
limites de la planta.

Regulacién de Corponor y Agencia Nacional de
Mineria (emisiones atmosféricas).

El entorno le ofrece a la Ladrillera Casablanca, la oportunidad de crecer
participando en los proyectos de vivienda de interés prioritario y centros
comerciales que se estan desarrollando en la ciudad; ademas de proyectar sus
exportaciones aprovechando los programas y mesas de trabajo lideradas por el
gobierno a través de la Camara de Comercio y Proexport, para el fortalecimiento
del sector.
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5.8 MATRIZ MIC MAC

Figura 2. Matriz MIC MAC
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Figura 2. (Continuacion)

Indirect influence/dependence map
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Figura 2. (Continuacion)
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Ladrillera Casablanca debe formular sus objetivos estratégicos en el mejoramiento de las siguientes variables:
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Cambio tecnoldgico: realizar inversidbn en maquinaria y equipo de alta tecnologia
que permita la automatizacion del proceso productivo, logrando la reduccién de los
costos de mano de obra y consumos energéticos.

Diferenciacion: mantener y aumentar la gama de tonos, acompafiamiento continuo
a los clientes y oportunidad en las entregas, variables que la diferencian frente a la
competencia.

Innovacion de productos: el cambio tecnolégico le permitird a la empresa, disefiar
y desarrollar nuevos e innovadores productos, dandole mayor competitividad en el
mercado.

Control de proceso: deberd optimizar el control de sus procesos, para eliminar
reprocesos, que le permitira reducir los costos de no calidad.

Exportaciones: debera realizar un estudio de mercado e implementar un plan de
mercadeo, incrementando la participacion en el mercado internacional, que le
genera mejores margenes de rentabilidad.

5.9 ANALISIS MORFOLOGICO

Figura 3. Andlisis morfoldgico
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El escenario apuesta de Ladrillera Casablanca se denomina "INVERTIR PARA
MEJORAR LA COMPETITIVIDAD", como podemos observar en la grafica anterior,
se encuentra ubicado en el cuadrante prevalente, es decir alta motricidad y alta
dependencia, escenario no negociable.

Sintesis: El éxito de la empresa Ladrillera Casablanca dependera de la inversion
efectuada en el cambio tecnol6gico de su proceso productivo, disefio y desarrollo
de productos nuevos e innovadores, optimizacion del control de los procesos, lo
que incrementara su productividad y competitividad con la reduccién de los costos
permitiéndole un crecimiento en las ventas, generando como resultado final una
mayor rentabilidad.

5.10 METODO DELPHI

Cuadro 25. Perfil de los expertos

Experto Cargo Profesion Trayectoria
El Lider de Control de Calidad |Tecndloga Quimica 25 afios de experiencia
E2 Lider de Proyectos Ingeniero Mecanico 10 afios de experiencia
. Administradora Financiera, . o
E3 Gerente Comercial 5afios de experiencia

especialista en Mercadeo.

Ingeniero Industrial, con
especializacion en Gestion de Calidad
E5 Lider de Produccion Ingeniero Industrial 30afios de experiencia

E4 Lider de Gestién de Calidad

5afos de experiencia
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Cuadro 26. Identificacidon eventos probables

IDENTIFICACION DE EVENTOS PROBABLES Eventomuy | EVento | pireduda | VOO | Eventomuy
improbable | improbable Probable Probable
PREGUNTA PREGUNTA 0% al 30% 30% al 49% 50% al 60% 61% al 70% 71% 6 mas

Qué tan probable es que el cliente compre tableta Casablanca, por la

1 variedad de sus tonos y porque? X
Qué tan probable es que el cliente compre tableta Casablanca, por su

2 calidad y porque? X
Qué tan probable es que el cliente compre tableta Casablanca, por la

3 oportunidad en su entrega y porque? X
Qué tan probable es que el cliente compre tableta Casablanca, por el

4 posicionamiento de su marca y porque? X
Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca, automatice su

5 proceso productivo y porque? X
Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca, implementando
cambios tecnoldgicos, genere una disminucién en el costo del

6 producto y porque? X
Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca, aumente su
productividad, con la automatizacién de su proceso productivo y

7 porque? X
Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca, elabore productos
innovadores, habiendo realizado cambios tecnoldgicos en su proceso

8 productivo y porque? X
Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca, elabore nuevos

9 productos y porque? X
Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca, mejore su

10 rentabilidad, optimizando el control de sus procesos y porque? X
Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca, mejore el costo sus

11 productos, reduciendo los reprocesos y porque? X
Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca, aumente sus ventas

12 enun 20%, con el incremento de las ventas al exterior y porque? X
Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca, abra nuevos

13 mercados en el exterior y porque? X
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Cuadro 27. Cuestionario de hipotesis

CUESTIONARIO DE HIPOTESIS - VARIABLES ESTRATEGICAS

GRADO DE PROBABILIDAD (califiquela en términos de porcentaje del
10% al 90%, siendo 10% el menos probable y 90% lo mas probable)

PREGUNTA

PREGUNTA

RESPUESTA

El

E2

E3

E4

E5

Prom

Desviacion
Esténdal -

Coeficiente
de Variacié -

Consensn

Qué tan probable es que el cliente compre tableta
Casablanca, por la variedad de sus tonos y porque?

Es probable

90%

70%

80%

90%

80%

82%

0.08

2%

Qué tan probable es que el cliente compre tableta
Casablanca, por su calidad y porque?

Es probable

70%

50%

80%

80%

70%

70%

0.12

2%

Qué tan probable es que el cliente compre tableta
Casablanca, por la oportunidad en su entrega y
porque?

Es probable

30%

80%

90%

80%

80%

72%

0.24

5%

Qué tan probable es que el cliente compre tableta
Casablanca, por el posicionamiento de su marca y
porque?

Es probable

60%

70%

70%

70%

60%

66%

0.05

1%

Si

Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca,
automatice su proceso productivo y porque?

Es probable

10%

90%

80%

90%

50%

64%

0.34

7%

Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca,
implementando cambios tecnolégicos, genere una
disminucién en el costo del producto y porque?

Es probable

90%

90%

90%

80%

90%

88%

0.04

1%

Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca,
aumente su productividad, con la automatizacion de
su proceso productivo y porque?

Es probable

90%

90%

90%

90%

90%

90%

0%

Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca,
elabore productos innovadores, habiendo realizado
cambios tecnoldgicos en su proceso productivo y
porque?

Es probable

70%

80%

80%

90%

70%

78%

0.08

2%

Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca,
elabore nuevos productos y porque?

Es probable

70%

80%

80%

90%

80%

80%

0.07

1%

10

Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca,
mejore su rentabilidad, optimizando el control de sus
procesos y porque?

Es probable

90%

80%

80%

90%

70%

82%

0.08

2%

11

Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca,
mejore el costo sus productos, reduciendo los
reprocesos y porque?

Es probable

90%

90%

80%

80%

90%

86%

0.05

1%

Si

12

Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca,
aumente sus ventas en un 20%, con el incremento de
las ventas al exterior y porque?

Es probable

90%

70%

80%

80%

90%

82%

0.08

2%

13

Qué tan probable es que Ladrillera Casablanca,
abra nuevos mercados en el exterior y porque?

Es probable

90%

80%

80%

80%

90%

84%

0.05

1%
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Cuadro 27. (Continuacion)

JUSTIFICACION

E1 E2 =2 E4 E5
Porque todo el mundo quiere . " . "
A P . . . . Porque las diferencias en|Porque marca la diferencia
hacer ambientes Gnicos, y la[Porque la variedad es|Porque nadie mas los tiene .
! " " . |sus tonos, dan lalen la variedad de los tonos
variedad de tonos de|bastante amplia y hay tonos|(tonos) y marcan diferencia -
7 . posibilidad de crear|en su catalogo de
Casablanca le da esas|que lacompetencia no tiene. |enel mercado. "
L ambientes. productos.
posibilidades.
. Porque el cliente que
Porque la empresa tiene -
N . " utilizan el producto
mucho respaldo, y la calidad|[Porque basicamente los . Porque la calidad de
N . .~ |Por su presentacién y sus . Casablanca esta dispuesto
es importante para la|competidores también . - Ladrilera Casablanca es .
. . " caracteristicas fisicas. - a pagar por la calidad
durabilidad en este tipo de|ofrecen calidad. sinénimo de respaldo. .
ofrecida, valorando la
productos. -
garantia del producto.
Para el cliente es
Porque el cliente que esta . ._|importante que el producto|Porque el cliente aprecia el
o Porque para el cliente la|Porque la empresa refleja -
comprando también debe . sea entregado [cumplimiento oportuno de
" N entrega oportuna es|seriedad en su "
cumplir  compromisos def. . oportunamente y de esta|los pedidos, de acuerdo a
importante. cumplimiento. P "
entrega. manera él mismo no tener|su necesidad.
inventarios.
Porgge esta bien ) Porque se puede decir que Porque todas las
posicionada, pero en algunos|Porque todavia falta llegar|la marca Casablanca es
" P A empresas del Norte de
Porque la marca es|casos consideran el producto|a algunas zonas del pais|reconocida en gran parte

reconocida en el mercado.

de Cucuta como un genérico,
es decir que si el producto es
de Clucuta es bueno.

donde no hay presencia del
producto.

del territorio  nacional,
como un producto de muy
buena calidad.

Santander son reconocida
por la calidad de la arcilla
de la region.

Porque es muy costoso.

Porque la wvuelve mas
competitiva en el mercado.

Porque el proceso Ilo
necesita y de esta manera

Porque es una necesidad
para la empresa para ser

Porque la inversién es alta,
se necesitan ademas de
recursos propios,

bajarian sus costos. competitiva. conseguir lineas blandas
de financiacién.
Por que los cambios
Porque a menos mano de|Porque se disminuye el costo tecnolégicos permiten

obra, mayor
aprovechamiento de recursos
energéticos.

de la mano de obra, de
desperdicios, y aumento de
la calidad en los productos.

Porque a menos mano de
obra y mas volimenes de
produccién.

Porque estos cambios van
a permitir, bajar costos.

disminuir la mano de obra
el cual es uno de los
factores que mas pesanen
el costo del producto

Porque de esta manera
aumentarian los niveles de
produccién, la maquina no se

Porque permite aumentar la
eficiencia en los procesos.

Por la nueva tecnologia.

La automatizacién permite
bajar costos de mano de
obra directa y el uso de

Porque la nueva tecnologia
permitiria aumentar
producciones a gran

cansa, puede producir al " escala y con un menor
£oi combustible en el proceso.
maximo. costo.
Porque tendra mayor
T " " posibilidad de generar
Porque ya inici6é el camino de|Porque realizando los Pt
. ) L. N - . . nuevos productos con la|Porque facilitara la
investigacion y desarrollo con[cambios de tecnologia se|Por la exigencia del o i S
i = versatilidad que de lafcreacion y disefio de
la creacion de un|puede lograr la elaboracién|mercado. . L
. automatizacion de|nuevos productos.
departamento de proyectos. |de productos innovadores. .
procesos, maquinas y
equipos.
T . Porque basicamente si se Porque va poder cambiar
Porque ya inici6 el camino de|. o P Porque la empresa se ha
. ) . incorpora tecnologia el . . de manera rapida vy, .
investigacion y desarrollo con . . Por la exigencia del . caracterizado por
‘. proceso se hace mas flexible eficiente productos que .
la creacion de un mercado. permanentemente innovar
y se pueden elaborar nuevos este demandando el =
departamento de proyectos. en tonos y tamafios.
productos. mercado.
Porque con la optimizaciéon|Porque si se optimiza el
Porque fuera de los
del control de los procesos|control de los procesos se . - Porque se generara .
. . Con la tecnificaciéon puede - . . _|controles, se requiere
hay menos productos no(bajan los niveles de reduccién de desperdicios !
o lograrlo. A optimizar los costos de los
conformes, y de esta manera|desperdicios y aumenta la y costos de no calidad. h A L
. " insumos de fabricacion.
bajan los costos. calidad.
Porque se van a elaborar|Porque logro optimizar el
Porque al bajar los|Porque aumenta la|Porque al disminuir los|mas productos con losfcosto de las materias
reprocesos disminuye el[producciéon con los mismos|reprocesos aumenta la|mismos recursos|primas y mano de obra en
costo del producto. costos. productividad. involucrados en el proceso|la elaboracion del
actual. producto.
Porque ya se esta
trabajando en la busqueda
Porque se abrirAn nuevos|de nuevos mercados en el|Porque en el mercado

Porque todavia hay paises a
los cuales no se ha llegado.

Porque las caracteristicas del
producto, permiten  abrir
nuevos clientes.

mercados en el exterior,
donde el producto se
vende con mejor margen.

exterior, a través de la
participacién en eventos
como ferias, agendas vy,
ruedas de negocios
internacionales.

nacional hay sobreoferta, y
el mercado exterior valora
la calidad del producto.

Porque en los Ultimos afos
se ha venido participando

Porque la empresa esta -
S . . N B en eventos, ferias en el
participando en ferias, [Porque existen nichos que no|Porque hay mercado en el{Porque hay paises a los . .
. X exterior que permiten que
ruedas de negocios y|se hanexplorado. exterior por explorar. que no se ha llegado. .
. P el mercado empiece a
eventos en varios paises. -
conocer y adquirir los
productos.
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5.11 METODO EJES DE PETER SCHWARTHZ

Cuadro 28. Asociacion de variables

Variable Familia Categoria
Innovacion de productos Produccién
Diferenciacion Produccién Produccion y Gestion de Calidad
Control de Procesos Gestion de Calidad
CambloTecnoIoglco Alta Gerencia Alta Gerencia, Mercadeo y Ventas
Expotaciones Mercadeo y Ventas

Cuadro 29. Escenarios

Escenario 1: OPTIMISTA "INVERTIR PARA MEJORAR LA COMPETITIVIDAD"

Categoria: Alta Gerencia, Mercadeo y Ventas (+)

Causas:
La empresainvierte en el cambio tecnoldgico de su proceso de produccion.
Automatizacion de los procesos productivos.
Optimizacion del control de los procesos.
Se establece una estructura de costos por productos.
Desarrollo de nuevos e innovadores productos, que permitan competir con los productos que
ofrece el mercado actual.

Escenario 1: OPTIMISTA "INVERTIR PARA MEJORAR LA COMPETITIVIDAD"

Categoria: Produccion y Gestion de Calidad (+)

Consecuencias:
Aprovechamiento de los recursos energéticos y reduccidn de los costos de produccién.
Aumento de la productividad y mejoramiento de la rentabilidad del negocio.
Aumento de la calidad y reduccion de los productos no conformes y desperdicios.
Mejora precio de venta, haciéndolo mas competitivo en el mercado.
Aumentar el posicionamiento de la marca de la empresa, y cobertura del mercado nacional e

internacional.
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Cuadro 29. (Continuacion)

Escenario 2: ALTERNO 1 "MEJORAMIENTO DE PROCESOS UNA OPCION INNOVACION"

Categoria: Alta Gerencia, Mercadeo y Ventas (+)

Causas:
La empresa no realiza inversion para el cambio tecnoldgico, por el alto costo.
Automatizacion de algunos procesos productivos.
Desarrollo de nuevos productos (tonos y disefios de productos actuales)
Se establece una estructura de costos por productos.
Apertura de nuevos mercados en el exterior.

Escenario 2: ALTERNO 1 "MEJORAMIENTO DE PROCESOS UNA OPCION INNOVACION"

Categoria: Produccion y Gestion de Calidad (-)

Consecuencias:
La empresa no esta preparada para desarrollar productos innovadores.
Pérdida de competitividad por altos costos de produccion.

Escenario 3: ALTERNO 2" APOYANDONOS EN NUESTRA GENTE"

Categoria: Alta Gerencia, Mercadeo y Ventas (-)

Causas:
La empresa no realiza inversion para el cambio tecnoldgico, por el alto costo.
La empresa no realiza automatizacion de sus procesos productivos.
No se desarrollan nuevos productos (tonos y disefios de productos actuales)
No se establece una estructura de costos por productos.
No existe apertura de nuevos mercados en el exterior.
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Cuadro 29. (Continuacion)

Escenario 3: ALTERNO 2"APOYANDONOS EN NUESTRA GENTE"

Categoria: Produccion y Gestion de Calidad (+)

Consecuencias:
Se realiza control de los procesos de manera continuay permanente.
Se involucra el personal operativo en el mejoramiento de los procesos.
Creacion de nuevos tonos y disefios, con base en la experiencia del personal operativo.

Escenario 4: PESIMISTA "NO HAY INVERCION NO SE MEJORA LA COMPETITIVIDAD"

Categoria: Alta Gerencia, Mercadeo y Ventas (-)

Causas:
Laempresa noinvierte en el cambio tecnoldgico de su proceso de produccion.
No se realiza automatizacion de los procesos productivos.
No tiene control de los procesos.
No se establece una estructura de costos por productos.
No se realiza desarrollo de nuevos e innovadores productos.

Escenario 4: PESIMISTA "NO HAY INVERCION NO SE MEJORA LA COMPETITIVIDAD"

Categoria: Produccion y Gestion de Calidad (-)

Consecuencias:
No hay aprovechamiento de los recursos energéticos ni reduccion de los costos de produccion.
Disminucion de la productividad y pérdida de la rentabilidad del negocio.
Disminucion de la calidad y aumento de los productos no conformes y desperdicios.
Alto costo de produccion, que no permite un precio de venta competitivo.
Pérdida del posicionamiento de la marca y del mercado nacional e internacional.
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5.12 MATRIZ DE LAS POSICIONES DE ACTORES POR OBJETIVOS - MAO

Cuadro 30. Matriz de las posiciones de actores por objetivos - MAO

ACTORES

PAPEL (ROL)

OBJETIVOS

RETOS

Proveedores (Betty Plast, Pedro Vargas,
Estacion de servicio La Floresta)

Proporcionar plasticos, carbon y
combustibles.

Satisfacer las necesidades de plastico, carbdn
y combustibles del sector.

Ofertary vender plastico, carbon y
combustibles de excelente calidad,
oportunidad y precio

Clientes (distribuidores y ferreterias)

Compra de producto para comercializar.

Comerecializar los productos para satisfacer las
necesidades del consumidor final.

Seleccionary comprar la mejor oferta del
mercado.

Gremio (Induarcillas)

Agrupar, apoyar, estimular y representar las

empresas.

Convocar, agrupar y representar a las
empresas ante las autoridades comerciales y
gubernamentales.

Agrupary promover alianzas estratégicas.
Lobbying.

Competidores (Ceramica Italia, Alfagress,
Tejar de Pescadero, Ladrillera Sigma, y
Ceramica Andina)

Comercializary posicionar la empresa con

rentabilidad.

Lograr una mayor participacion en el mercado.

Diferenciarse, diversificarse, integrarse,
aliarse.

Accionistas

Invertir en laempresa.

Obtener rentabilidades superiores a las
ofrecidas por el mercado.

Incrementar su riqueza.

Organismos de vigilancia y control (Corponor
y Agencia Nacional de Mineria)

Vigilar, regulary sancionar.

Vigilar, regulary sancionar.

Vigilar, regulary sancionar.

Cuadro 31. Retos, campo de batalla de los actores

RETOS - CAMPO DE BATALLA DE LOS ACTORES

ACTORES

RETOS ( CAMPOS DE BATALLA )

OBIJETIVOS DE LOS ACTORES

Proveedores (Betty Plast, Pedro
Vargas, Estacion de servicio La
Floresta)

Ofertar y vender plastico, carbén y
combustibles de excelente calidad,
oportunidad y precio

Satisfacer las necesidades de plastico, carbény
combustibles del sector.

Clientes (distribuidores y ferreterias)

Seleccionary comprar la mejor oferta del
mercado.

Comercializar los productos para satisfacer las
necesidades del consumidor final.

Gremio (Induarcillas)

Agrupar y promover alianzas estratégicas.

Lobbying.

Convocar, agrupary representar a las empresas
ante las autoridades comerciales y
gubernamentales.

Competidores (Ceramica ltalia,
Alfagress, Tejar de Pescadero,
Ladrillera Sigma, y Ceramica Andina)

Diferenciarse, diversificarse, integrarse,
aliarse.

Lograr una mayor participacion en el mercado.

Accionistas

Incrementar su riqueza.

Obtener rentabilidades superiores a las ofrecidas
por el mercado.

Organismos de vigilancia y control
(Corponory Agencia Nacional de
Mineria)

Vigilar, regular y sancionar.

Vigilar, regular y sancionar.
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Cuadro 32. Matriz de las posiciones de acores por objetivos

MATRIZ DE LAS POSICIONES DE ACTORES POR OBIJETIVOS - MAO

PROVEEDOR CLIENTES GREMIO COMPETIDORES ACCIONISTAS ORGANISMOS GOBIERNO
RETOS OfertarY vender pléstico, carb(on ¥ Seleccionary comprar la mejor oferta del Agrupary promover alianzas | _ . L X ) ) . .
combustibles de excelente calidad, . ) Diferenciarse, diversificarse, integrarse, aliarse. | Incrementar su riqueza. | Vigilar, regulary sancionar.
ACTORES ) - mercado. estratégicas. Lobbying.
oportunidad y precio
Proveedores (Betty Plast, Pedro
Vargas, Estacion de servicio La 3 -2 2 3 2 2
Floresta)
Clientes (distribuidores y ferreterias) 1 3 1 1 1 1
Gremio (Induarcillas) 3 2 3 2 0 2
Competidores (Cerdmica Italia,
Alfagress, Tejar de Pescadero, 2 -1 3 3 -2 2
Ladrillera Sigma, y Ceramica Andina)
Accionistas 0 0 1 1 3 0]
Organismos de vigilancia y control
(Corponory Agencia Nacional de 0 1 2 3 3 3
Mineria)
CONVENCIONES
0 El objetivo no tiene influencia sobre el actor.
1 El objetivo es indispensable en |a gestién del actor.
2 El objetivo es indispensable o no es consecuente con los proyectos del actor.
3 El objetivo es indispensable o no es consecuente con |a mision del actor.
4 El objetivo es indispensable o no es consecuente con la existencia del actor.
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6. FORMULACION DE ESTRATEGIAS
6.1 ESTRATEGIAS DE DIFERENCIACION
Producto (perro): TABLETA

Estrategia: DIFERENCIACION PARA EL SEGMENTO DE CONSUMIDORES DE
LOS ESTRATOS DEL 4 AL 6

OBJETIVOS:

De cara a cliente:

Diferenciacion con productos innovadores
Diferenciacién con productos personalizados
Financieros:

Apalancamiento financiero a bajos costos
Capital humano:

Contar con personal competente en la nueva tecnologia
Material y equipo:

Flexibilidad en la produccion

Comercial:

Posicionar la marca Casablanca
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Logistica:

Contar con una red de distribuidores acorde al segmento objetivo

Acciones:

De cara a cliente:

Montaje de la linea de produccion con la tecnologia adecuada

Elaboracion y desarrollo de nuevos disefios y nuevos productos

Financieras:

Créditos a bajo costo (Bancoldex con periodo de gracia de 1 afio)

Capital humano:

Capacitar y/o vincular técnicos en esmaltes e ingenieros mecatronicos

Material y equipo:

Montaje de la linea de produccion con la tecnologia adecuada (Prensa / Secadero
/ Linea de Esmalte / Horno / Embalaje)

Alianza estratégica con proveedor de esmaltes para el disefio de productos
personalizados

Comercial:

Cambio de imagen corporativa

Plan de gestion de marca
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Plan de mercadeo

Logistica:

Identificar, analizar y seleccionar distribuidores acordes al mercado objetivo

6.2 ESTRATEGIAS DE PRECIO

Producto (Vaca): Bloque

Estrategia: Aumentar la participacién del mercado con productos a bajo costo

Objetivos:

De cara a cliente:

Flexibilidad en el precio de negociacion

Financieros:

Mejorar la rentabilidad y el flujo de Caja

Capital humano:

Contar con personal competente en la nueva tecnologia.

Contar con personal con experiencia en ventas de productos para la construccion

Material y equipo:

Flexibilidad en la produccion

Comercial:
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Posicionar producto (blogue) en el mercado de la construccion.

Logistica:

Contar con una red de distribuidores acorde al segmento objetivo

Procesos:

Disminucion en costos de mano de obra y combustibles.

Acciones:

De cara a cliente:

Productos de Calidad como soluciones constructivas a Bajos Costos

Montaje de nueva linea de produccion automatizada

Instalacion software CRM

Contratar profesionales con experiencia en el disefio e implementacién de
campaifas publicitarias

Financieras:

Créditos a bajo costo (Bancoldex con periodo de gracia de 1 afio)

Beneficios de las zonas francas (compra y venta de productos sin IVA y
exoneracion de impuestos)

Capital humano:
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Capacitar y/o vincular personal de ventas de productos para la construccion
(preferiblemente canal ferretero).

Material y equipo:

Montaje de nueva linea de produccion automatizada

Comercial:

Plan de mercadeo

Realizar alianzas estratégicas con las constructoras y los canales de distribucion —
ferreterias

Logistica:

Identificar, analizar y seleccionar distribuidores acordes al mercado objetivo

Procesos:

Estandarizacion de procesos, cumpliendo las normas internacionales del producto.

Gestidén comercial agresiva - socios estratégicos.
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Las grandes bondades que ofrecen las arcillas del Departamento del Norte de
Santander, con su variedad de tonos y propiedades de absorcion, resistencia,
disponibilidad y cantidad para sus combinaciones, invitan a la empresa Ladrillera
Casablanca S.A. a mantener la fortaleza de su portafolio ofreciendo la gama de
tonos en los productos y el acompafiamiento a los clientes en la comercializacion
que le dan diferenciacion ante sus competidores.

Del andlisis interno y externo de Ladrillera Casablanca S.A., se concluye que su
expansion y crecimiento esta sujeta a la decision financiera de la empresa para
invertir en tecnologia para mejorar su proceso productivo, lo cual le permitira
proyectarse a mercados internacionales, obtener mayor competitividad por la
reduccion en los costos de produccion y la posibilidad de ofertar nuevos productos
atractivos al mercado.

La sostenibilidad de la empresa Ladrillera Casablanca dependera de la inversion
efectuada en el cambio tecnolégico de su proceso productivo, disefio y desarrollo
de productos diferenciadores, innovadores y amigables con el medio ambiente.

Con la implementacién de un laboratorio de desarrollo de nuevos productos podra
aprovechar los conocimientos que tiene sobre el manejo de las arcillas generando
variedad de tonos, como también mejorar las caracteristicas fisicas del producto
(medidas, absorcion y resistencia a la abrasion, etc.).

El plan prospectivo permiti6 conocer los diferentes programas y proyectos
impulsados por las entidades gubernamentales para el fortalecimiento, desarrollo,
crecimiento y competitividad del sector, los cuales la empresa debe continuar
aprovechando. Estos programas le permiten fortalecer el trabajo de
posicionamiento de marca de la empresa, lo cual le ha generado reconocimiento
en el mercado nacional e internacional.

El entorno le ofrece a la Ladrillera Casablanca, la oportunidad de crecer
participando en los proyectos de vivienda de interés prioritario, centros
comerciales que se estan desarrollando en la ciudad y el auge de la construccion
en el pais.

Ladrillera Casablanca debe formular sus objetivos estratégicos en el mejoramiento
de las siguientes variables:
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Cambio tecnoldgico: realizar inversidbn en maquinaria y equipo de alta tecnologia
que permita la automatizacion del proceso productivo, logrando una mayor
competitividad y sostenibilidad en el mercado.

Diferenciacion: trabajar en el desarrollo de productos innovadores vy
diferenciadores que den un valor agregado, mantener y aumentar la gama de
tonos, acompafamiento continuo a los clientes, servicio post-venta y oportunidad
en las entregas, variables que la diferencian frente a la competencia.

Participacion en el mercado internacional: penetrar y posicionar la marca en los
mercados internacionales para incrementar la participacion de las ventas del
exterior sobre las ventas totales.

Posicionamiento: realizar un cambio de imagen corporativa, un Plan de gestién de
marca, un estudio de mercado, para la implementacion de un Plan de mercadeo
gue le permita posicionar su marca en los diferentes mercados.
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Anexo A. Evidencias fotograficas
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Dosificador semiautomatico de Carbon (Carbojets)

Secaderos artificiales semiautomaticos
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Variadores de frecuencia, que bajan el consumo de energia.

1



Arrancadores suaves.
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Detectores de metales
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Sistema de seguimiento de temperatura para los secaderos, hornos 5y 6.

CAMARAR LADCS | | Homiose

80



Sistema de dosificacion de aire controlado con turbinas para la combustion.
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Horno a gas para esmaltado de decorados
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Anexo B. Matriz DOFA ladrillera Casablanca 2014
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DEBILIDADES

FORTALEZAS

Alta rotacién de personal operativo (extrusién, cargue, descargue Yj
empaque).

Uso ineficiente del carb6n como combustible.
Sistema de salado.

Sefializacién de areas de trabajo, vias.

Inventario bajo de arcilla molida por infraestructura.

Falta de manejo de patologias (manchas, envejecimiento prematuro,
entre otros) de los productos con absorciones altas.

Fallas en el control del producto en proceso.
No se cuenta con un sistema adecuado de almacenamiento para evitar]
la contaminacién entre si de las pastas molidas.

Falta de mantenimiento a la cubierta y pisos de la planta fisica.

Falta de renovacion de extrusoras.

Falta de medio de transporte para el seguimiento a los diferentes frentes|
de explotacion.

Falta de acondicionamiento y equipos para la realizacién de los ensayos
de producto terminado.

Falta de patio bajo techo para el almacenamiento de arcilla.

Aumento de los productos comerciales (presentan un menor margen de|
contribucion), generados en el proceso de fabricaciéon por ser un
proceso artesanal.

No contar con un patio de acopio de carbén techado para evitar que éste|
se moje en época de lluvia.

Inventarios errados de producto terminado en el sistema integrado de
informacion para la gestién comercial.

Capacidad financiera.

Arcilla cerca de la planta.

Disponibilidad de material seco por secaderos artificiales.
Utilizacién de carros para el secado natural y artificial, para
aumentar la disponibilidad del producto seco para el cargue de
hornos.

Mayor acompafiamiento y seguimiento a los clientes por la
parte comercial.

Apoyo continuo a los clientes en cuanto a Mercadeo,
publicidad (exhibidores, catélogos, publicidad, marketing,
conferencias, capacitaciones) y divulgacién de instructivos para
la instalaciéon, mantenimiento y cuidado de coloniales.

Inclusién de nuevos puntos de control en los procesos que asi
lo requieren.

Trabajo continuo en seleccion y empaque para verificar el
producto y capacitar los colaboradores.

Reforma del endague colonial, que permite aumentar la
cantidad de producto dentro del horno para disminuir costos.

Aumento del promedio de m? cargados por el cambio de la
relacion de cargues colonial y vitrificados (50%-50%).

Adquisicion de la retro, permite disponer de arcillas con
suficiente tiempo de maduracion para las mezclas. Ademas es
una alternativa frente a la baja disponibilidad del D8R.

Formulaciones y pruebas semi-industriales para incluir dentro
de las diferentes pastas, las arcillas que se encontraban en
acopio, a las que aun no se habia encontrado su uso.

Disminuciéon de la compra de arcilla roja para formular pasta
P28.

Inventario de materia prima explotada.
Disponibilidad de arcillas explotadas en periodo de invierno.

Disponibilidad de pastas aprobadas.
Variedad de arcillas.

Capacidad de produccion.

Sistema Integrado de Informacion.

Contar con el Departamento de Gestion Ambiental.
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El comité de investigacion y desarrollo, que permite que se|
fortalezca el estudio de reducciones de perdidas, optimizacion
de recursos y el desarrollo de nuevos productos.

La reorganizaciéon de la planta fisica de la ladrillera que|
permite espacios especialmente proyectados para el uso|
requerido y por ende, mas organizacion.

Promocién de producto terminado de baja rotacion.

Planeacion diaria de la produccién segin los pedidos de los|
clientes.

Contar con el sello de calidad para el producto y Certificacion,
del Sistema de Gestién de Calidad, certificaciones emitidas|
por el Icontec.

Explotacién y maquinaria diesel propia.

Curva de quema estandarizada.

Control de los inventarios de producto en proceso.

Ampliacién del mercado Internacional.

Permanencia en el mercado.

Altos estandares de calidad en la seleccién del producto de
primera.

Productos de tamafio 30 y 33.

Mecanizacion de los procesos.

Adgquisicion de sistema de seguimiento de temperatura
(Maxthermo) para el secadero LADCB y hornos 5y 6.

Departamento de Comunicacion y Cultura Corporativa.

Amplio portafolio de tonalidades en los productos, VY]
reorganizacion en el patio de acopio de producto terminado
(asignacion de los moédulos segun los tonos).

Talento Humano competente.
Programas de Formacion del Personal.

Programas de Salud Ocupacional, Brigada de Emergencias.

Proyectos de Responsabilidad Social.
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OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Exigencia de Certificado de 1ISO 9001:2008 y certificado de calidad de|
producto, por clientes en el exterior.

Demanda de productos 30 y 33.

Tendencia a lo natural, mercado producto colonial.

Tratados de Libre Comercio.

Induarcillas.

Convenio CIMAC (UFPS) - Ladrillera CasaBlanca

Formacién en ceramicos por ciclos a través de la UFPS -SENA

Aumento de la construccion en la region.

El cambio de tecnologia para una combustién mas limpia.

Adquisicion de dos nuevos contratos de concesion para explotar arcilla|
roja.

El avance en proyectos de investigacion y desarrollo para mejorar los|
procesos e incluir dentro del portafolio nuevos productos)
complementarios que permitan crear ambientes impactantes que realcen

Existencia en la Regién de personal calificado para la intervencion de la|
maquinaria de explotacion.

Participacion en ferias nacionales e internacionales, macro ruedas de|
negocios.

Orden publico.

Politica cambiaria.

Leyes ambientales a nivel global.

Competencia desleal (no cobro del IVA).

Empresas informales del sector (no pago de aportes de
seguridad social y parafiscales).

Fluctuacion en el precio del délar.

Inestabilidad politica y econémica de paises vecinos.

Falta de vias en buen estado para la distribucion del producto
a nivel nacional e internacional.

Alta variacion de los precios del carbén por exportaciones.

Cambios climaticos.
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Anexo C. Portafolio de servicios

Dimensin(in) sfipack Lb/Pack Lb/Unit
551X3.14 108 4185 055

Enchapes/Siding
I

Diferiion(cm) UnaiRKQIIKGIURS  Ormensionin) stipack LbiPack LoiUni
5 ARA 125x125 64 203 032 4,92‘1492"108 447 070"
10X10 100 204 020 393°X3.93" 108 449 044

ESTORAQUE

Estoraques

* Dimensiéniom) Undm Kgim  KolUnd
| DimeRSEAER) URITIRGIATIRGIUAA]  Dimension(in) sf/pack LbiPack LbUnit CORH|SA |SCA A wmn)w;mmm

4X7 B4 185 022 551X276 108 407 049 275'%9.84° 131 2384 150

Blend fioor tile
Dimensicn(in) sflpack LbiPack Lb/Unit
276"x9.84° 108 3968 0.71

DFRBHOAIER URSFTIKGIRIIKGIURT Dimensin(i) stipack LbiPack Lb/Unit )
RAQUIRA s e ) ) La principal caracteristica de nuestro portafolio de productos s la amplia gama
14x5 152 38 025 551197 54 8377 055 SIWA m {DineGof spack LiEack LYUNK de tonos y matices los cuales provienen de los colores naturales de la arclla

551472 108 396 039 en el proceso térmico.

Our main characteristic portfolio is a large range of tones and color blends
which bring out the natural colors of the clay and the thermic process

Ladriller a

CasaBlanca

Naturaleza en tu espacio

ature v your space

Ventas: Avenida Gran Colombia No. 9E-26 PBX: (57.7)747000 Fax: (57.7)5740893
Fabrica: Km. 8 Via El Zulia Tel. (57.7) 5789758 Telefax: (57.7) 5789541

Cicuta, Norte de Santander, Colombia, Sur América
www.ladrilleracasablanca.com

Email: gerencia.comercial@ladcb.com
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PIsogFloor tile

Tableta Tablet
Dimensién(in) stpack Lb/Pack Lb/Unit
1600 21 131 984'x984° 108 463 289
100 21 190 1181'x11817108 463 419
2200 23 104 591°x1181° 108 507 229

[HUEVO FORMATOS NEW FORMAT mplem mplern
BETANIA s el R Complementos/Complements Py
X455 8 253 316 18XI177 16 576 72 Escalera Staircase it
TEJA ikl

P '“..l | ’[i ) stipack Lb/Pack Lb/Unit
Wig vt )

25x25 1600 4480 280 os4'x084" 328 247 6.17

‘"" 30x30 1100 47.30 430 11.81"x1181" 393 379 95 v
il . SOR0 400 et Teja/Tile

Teja Plana Roof tle
Unit/pack Lb/pack Lb/Und
2400 2880 120 12 318 265
3 ~ Longitud Total 300m Total Length 181" in
v Longitud Ut 23em Total Usable 906 in
; 7 i Ancho Total 20cm Total Width 787in
¢ Longitud Ot 18em Total Usable 7.08%in
' Caballotes R
N Longitud Total 30em Total Length 181" In
‘ Ancho 24cm Width 245%in
- TOLEDO Pesoim 225 Woinim 48510

Jop—— =y

e

 Dimensidnom) Und’ Ky’ Kgnd
GQUARDAESCOBA B R IR
Dimensiénin) st/pack Lb/Pack Lb/Unit

315'x9.84" 164 1586 079
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_ Roseton/Rosette
Tapete/Ceramic carpet

Dimensién(cm) Dimensién(cm)
Dimensi Di i }=65 P=60
50X50 19.68X19.68
Dimensién(in) Dimensién(in)
Dallla P =25.59 P=23.62
Afrodita
Venus

Ladriller a

h CasaBlanca

Naturaleza en tu espacio
wature 0 Your space

Ventas: Avenida Gran Colombia No. 9E-26 PBX: (57.7)747000 Fax: (57.7)5740893
Fabrica: Km. 8 Via El Zulia Tel. (57.7) 5789758 Telefax: (57.7) 5789541
Cucuta, Norte de Santander, Colombia, Sur América

www.ladrilleracasablanca.com LINEA DECORATIVA

Email: gerencia.comercial@ladcb.com

DECORATIVE LINE
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Cenefa/Border
e

2€US 15X26cm/5.91%10.24in

ROk

Dalila_12x25cm / 4.72X9.84in

Astral 19x38cm/7.48%14.96In

\Jenus  11x53cm/4.33x12.99in

Ades 14X28cm/5.51X11.02in

Afrodita  20X37cm/7.87414.57in

Eros

12X36cm/d.72X14.17in

Mosaicos/Mosaic Floor

®felio

DI

Di

Afrodita
LA
DON

Penelope

88

9.84X9.84
11.81x11.81

KR
%&:

Hera@@®

Hello 80®

®Cronos

lwoka 25x25 Inat 25x25

Jates 30x30 cm

30x45 11.81x17.7

AFRODITA

i g ) DI i6n(in)

15x15 5.90x5.90
DALILA IRIS ADES

Bari/Bari Tama/Tama
miPaquete Undim” Kgim' KgUnd mPaquete Undim’ Kgim’ Kgllnd

167 & 1782 297 125 8 188 236 Tapete Sisavita
Bari/Bari Tama/Tama Ceramic Carpet Sisavita
Und/Pack st/pack Lb/Unit Und/Pack stipack Lb/Unit Dimension(cm)  Dimension(in)

10 1797 65 10 1345 52 50X50 19.68X19.68




