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1. Objetivos – metas: 

Mejorar la recaudación de las cooperativas a través de ajustes en el calendario de actividades 
comerciales y la gestión de cobranza. 

2. Descripción de los procesos en general: 

2.1. Fase previa al Fortalecimiento Institucional 
 

A partir del 2016 el Programa GIZ/PERIAGUA ha realizado un diagnóstico participativo a las 
EPSA1 seleccionadas de Santa Cruz. El estudio ha recolectado, entre otra información, datos 
de recaudación mensual y anual para obtener el Índice de Eficiencia en la Recaudación (IER). 

A partir de este diagnóstico, se ha evidenciado diferentes problemas en el área comercial, 
entre ellos se encontraban: 

a) Un Ciclo Comercial rezagado: implica una demora evidente de los procesos de: 
lecturación de medidores, entrega de preavisos de cobranza y corte del servicio. En 
general, no existía una organización correcta en este proceso, incluso, muchas 
personas que se aproximaban a pagar a sus EPSA, no lo hacían porque sus facturas 
no estaban listas, lo que generó una mala costumbre en las y los usuarios.  
 

b) Tarifas planas o poco diferenciadas: ya que no existía un control exacto sobre el 
consumo de las y los usuarias/os, las EPSA cobraban una tarifa plana establecida2 
y/o poco diferenciada. Por ello, existía una evidente diferenciación entre los 
consumidores, que no se reflejaba en la cobranza (por ejemplo, las pequeñas 
industrias o comercios pagaban la misma tarifa que una/un usuario/a doméstico).  
 
Esto quiere decir que no existía una categorización para la facturación. 
Aproximadamente 6 Cooperativas (COSAPCO, COSPUSAJ, COSIMBO, COSPOL, 
SAJUBAPO y LA FUENTE) no contaban con dicha categorización. Este factor también 
dio lugar a la elaboración de los planes de desarrollo quinquenal, o PDQ, con sus 
correspondientes ajustes tarifarios. 
 
Un hecho que producía la inexactitud en el control del consumo fue que las EPSA no 
realizaban una micromedición efectiva, es decir que no contaban con medidores en 
buen estado, no realizaban una lecturación mensual o, bien, no efectuaban un 
procesamiento de datos de forma adecuada. 
 

c) Micromedición escasa: en 6 EPSA (COOPAPPI, SAJUBA, COSEPW, LA FUENTE, 
COOPARE y COSFAL), la cantidad de medidores instalados y en uso era muy baja 
(por ejemplo: en el caso de COOPARE, solamente el 0,02% de las conexiones 
contaban con un medidor domiciliario).   
 

                                                 
1 Entidades Prestadoras de Servicio de Agua Potable y Saneamiento Básico 
2 Las tarifas son establecidas por las propias EPSA 
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Ante esta situación, y en base a la RAR N° 183/20103 de la AAPS4, se realizaron 
reuniones con los directivos, gerentes y Jefes Comerciales de cada EPSA para 
difundir la resolución del regulador y generar compromisos para instalar medidores y 
evitar pérdidas económicas en la Entidad.  
 

d) Recaudación baja: evaluando y analizando los datos en la facturación y recaudación 
mensual de las EPSA, se pudo notar que algunas tenían una recaudación muy baja 
al primer mes, por ejemplo: 

 COSPAIL:   - 12 %,  
 SEPAPAS:  -10%, 
 COSEPW:  - 5%,  
 La Fuente:  - 9 %  
 entre otras  

Siguiendo un objetivo adecuado de gestión comercial, el porcentaje debería a llegar a 
ser al menos del 20% de recaudación al mes y del 90% al año.  

Gráfico: Procesos Comerciales. Elaboración SENASBA - GIZ/PERIAGUA (Guías de Fortalecimiento 
Institucional, 2017) 

                                                 
3 La Resolución Administrativa Regulatoria, en su primer artículo, dispone que las EPSA reguladas, con carácter 
obligatorio deben cumplir con las estipulaciones técnicas, comerciales, sociales y de planificación, citando como 
primer número la “Reducción sistemática de conexiones sin medidor”. 23 de septiembre de 2010. 
4 Autoridad de Fiscalización y Control Social de Agua Potable y Saneamiento Básico. 
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2.2. Fase de Fortalecimiento Institucional del PERIAGUA 
 

Para la fase de Fortalecimiento, el equipo de PERIAGUA ha efectuado diversas visitas a cada 
una de las EPSA para analizar, de manera particular, su situación en relación a la gestión 
comercial y su indicador de recaudación mensual y anual. A partir de ello, se identificaron las 
características individuales de cada Entidad y se analizaron posibilidades para implementar 
mejoras en los temas comerciales. 

Posteriormente, se efectuaron talleres mensuales para capacitar a la EPSA, que fueron 
impartidos en 3 grupos, divididos según el tamaño de cada Entidad:  

 EPSA grandes que tienen de 10.000 A 50.000 conexiones (Grupo 1) 
 EPSA medianas que tienen de 2.000 A 10.000 conexiones (Grupo 2) 
 EPSA pequeñas que tienen menos de 2.000 conexiones (Grupo 3) 

Las temáticas que se abordaron en las capacitaciones fueron: estrategias de mejora de la 
recaudación, atención al cliente y ODECO5, micromedición, pago puntual, conexiones 
clandestinas y análisis de consumos, entre varias otras. 6 expertos holandeses, enviados a 
través del convenio con RVO – VEI (cofinanciamiento holandés al PERIAGUA) apoyaron en 
los temas mencionados. De igual manera, se contó con el apoyo del jefe regional de atención 
al cliente de la AAPS, José David Manzanedo, quien apoyó en talleres relacionados a su área 
de trabajo. 

 
Expertas holandesas, Marjoline Spit y Jenny Pemberton, capacitando en temas de atención al cliente en la 

EPSA COSPAIL, Santa Cruz 2018. Foto: Patricia Copa © Archivo GIZ/PERIAGUA. 
 

Además, se realizaron visitas a cada una de las Entidades para definir, conjuntamente, el 
plan de optimización del calendario comercial e identificar los problemas. Gracias a estas 
acciones, se encontraron 15 EPSA con un ciclo comercial mayor a los 15 días del calendario 
comercial.  

                                                 
5 Oficina de Defensa del Consumidor 
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En ese sentido, se analizó que la modificación de las fechas del calendario comercial debía 
desarrollarse poco a poco. Es decir: si cobraban un 20 de abril, entonces la nueva fecha debía 
ser el 19 o 18 de mayo. Esto se efectuó con el fin de evitar reclamos de las y los usuarias/os 
y respetar los 28 a 32 días de los ciclos de facturación. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Taller de comparación sobre planillas mensuales con las EPSA del Grupo 1, Santa Cruz 2017.  
Foto: Patricia Copa © Archivo GIZ/PERIAGUA 

 

La escasa importancia que las EPSA le asignaban al corte fue otro problema hallado, pues 
esto repercutía en la mora. Aproximadamente, 8 EPSA no cortaban con regularidad, así que 
el PERIAGUA optó por trabajar en las brigadas y sellos de corte. Además, las y los técnicos 
no realizaban una lecturación efectiva de medidores, por eso se enfatizó sobre la importancia 
de la correcta toma de lectura para la facturación. 

Posteriormente, se efectuó la donación de llaves de corte antifraude y llaves maestras a las 
21 EPSA cruceñas, para promover la mejora de los cortes por motivo de morosidad. Además, 
se elaboraron reglamentos de corte y reglamentos de fondo rotatorio6, con el fin de tener un 
respaldo aprobado por su concejo directivo que facilite y brinde cumplimiento del corte. 

Para garantizar el uso correcto de las llaves donadas, se ejecutó un proceso equitativo por 
resultados, basándose en 4 criterios para poder ser calificados:  

 Optimización del calendario,  
 Participación en talleres,  
 Planillas comerciales y  
 Recomendaciones asumidas 

Tanto el reglamento de corte, como el de fondo rotatorio fueron presentados en un taller a 7 
EPSA de diferentes tamaños como: COOPAGUAS, COSPAIL, COSPHUL, COSAP, 
COOSPLECAR, COSPUSAJ y COOSAJOSAN para que las mismas revisen estos 
documentos (que previamente fueron estudiados por el equipo de PERIAGUA). Finalmente, 
dichos reglamentos fueron presentados en dos talleres, uno para técnicas/os y el otro para 
Concejeras/os. De las 21 EPSA, 18 dieron su aprobación a los reglamentos, las 3 restantes 
se encuentran en proceso. 

                                                 
6 Fondo rotatorio: se refiere a un acuerdo entre las Cooperativas y el PERIAGUA para que el dinero que ingrese 
a la EPSA, por la venta de llaves debe, ser invertido únicamente para la compra de llaves 
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Es importante mencionar que las revisiones conjuntas en los talleres mensuales sobre: 
avances de las EPSA, identificación de dificultades y obstáculos para el proceso contribuyó 
a identificar las formas de conducir o reconducir el proceso de mejora del ciclo comercial.  

3. Resultados y avances destacados 

Como principal resultado de este proceso, las EPSA, en su mayoría, obtuvieron mejoras en 
el Índice de Eficiencia en la Recaudación anual, generado con información comercial. La 
recaudación al primer mes también tuvo mejoras considerables, pues gracias a la 
optimización del calendario, se ha aumentado de un 13% original, a más de un 22%.  

 2016, al primer mes tenían una recaudación de 13% - al año 85% 
 2017, al primer mes tenían una recaudación de 20%- al año 85 % 
 2018, al primer mes tenían una recaudación de 21%- al año 87% 

Además, 18 EPSA están implementando reglamentos de corte; 21 aplican llaves de corte 
antifraude en las conexiones y 18 cuentan con un Reglamento de Fondo Rotatorio para la 
adquisición de estas válvulas. 
 
En cuanto al tema de micromedición efectiva, se trabajó en la implementación de 
identificación, registro y solución de anormalidades, teniendo en cuenta que, si no se cuenta 
con un medidor en buen estado, entonces difícilmente se va a facturar el consumo correcto. 
Por ello, se efectuaron talleres y trabajo de campo con el área técnica de las EPSA: COSPOL, 
COSPAIL, COOSPELCAR, COSCHAL y COSPHUL para la identificación de anormalidades 
y el buen funcionamiento de los micromedidores.   
 
 

 
 

Análisis de consumo de agua en la EPSA COSMOL. 2018. Foto: Patricia Copa © Archivo GIZ/PERIAGUA 
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4. Experiencias Exitosas y Buenas Prácticas:  

4.1. Un ciclo comercial optimizado  
 

El ciclo comercial de las EPSA ha sido optimizado para que su recaudación, al primer 
mes, aumente en un 22%. Esto significó una recuperación económica importante de su 
facturación en el mes. Además, contribuye a tener un flujo efectivo para cualquier 
contingencia.  

En la gestión 2016, 15 EPSA tenían un calendario comercial rezagado, pues su duración 
constaba de 18 días o más y lo óptimo es que todo este proceso tenga una duración de 10 a 
15 días. Esto generaba una elevación de la mora, que la recaudación sea menor de lo previsto 
y el flujo de efectivo sea casi nulo al mes. 

Para solucionar esta situación se han efectuado diferentes medidas: 

 Desarrollo de capacidades en el personal técnico, gerencial y directivo de las EPSA 
para optimizar el Ciclo Comercial. Esto, mediante talleres y visitas a las mismas 
Entidades para reducir el periodo de tiempo del primer día de lecturación al primer día 
de corte. 

 
 Aplicación de “sellos de corte”, es decir, anuncio de corte en el pre aviso. 

 
 Identificación de grandes, pequeños y medianos consumidores para que se genere 

una adecuada categorización y, de esta forma contribuir a una cobranza justa de 
acuerdo al consumo. 
 

 Análisis a la micromedición doméstica para que ésta aumente al 100% en las y los 
usuarios, según la normativa7. Además, que contribuya a solucionar problemas como: 
medidores enterrados, detenidos, quebrados, volcados, disfuncionales, etc. 
 

 Promociones y campañas de pago puntual que apoyaron también a la recaudación 
 

Gracias a estas medidas, el ciclo comercial logró una reducción, de 18 a 25 días, inicialmente, 
a entre 10 a 15 días, y con un 13% de recaudación al primer mes (dato de la gestión 2016) 
aumentó al 22% (dato actualizado a marzo 2019). 
 
Además de alcanzar las metas propuestas, las y los funcionarios de las EPSA se dieron 
cuenta de la importancia en contar con un ciclo comercial óptimo, pues así, sus Entidades 
podrán ser sostenibles y brindar servicios de calidad. 

                                                 
7 Resolución Administrativa Regulatoria N° 183/2010, 23 de septiembre de 2010 

 
“Gracias a la capacitación brindada por PERIAGUA, hemos 
tenido muy buenos resultados al aplicar el ciclo comercial, 
pues la AAPS nos dio a conocer que hemos sobrepasado la 
recaudación al primer mes.”  - Celsa Gutiérrez, jefa del 
Departamento Comercial – EPSA COSPOL. 
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4.1.1. Medidas para promocionar el pago puntual 
 

Nombre de la buena práctica  Descripción del procedimiento 
Campañas y Promociones de Pago Puntual 

 
Usuaria premiada por la EPSA  

COOPAPPI en la Campaña para promocionar el 
Pago Puntual, Santa Cruz 2018. Foto COOPAPPI 

 
Para lograr un aumento en la recaudación al 
primer mes, no solo se ajustó el calendario, 
también se trabajó en campañas y 
promociones de pago puntual. Las EPSA 
que organizaron estas campañas fueron: 
COOPAPPI, SAJUBA, COSPOL, 
COSAJOSAM y SEAPAS.  
 
Entre las actividades de la campaña pueden 
destacarse las rifas, avisos masivos del 
evento y premiación “Socia/o de oro”. 
 
Esta medida fue de mucho apoyo, ya que 
contribuyó a que las EPSA cuenten con un 
flujo efectivo para cualquier contingencia. 
 

 

4.1.2. Comprender la importancia del área comercial en la EPSA 
 

Nombre de la buena práctica  Descripción del procedimiento 
Talleres sobre la importancia de un área 
destinada solo a funciones comerciales 
 

 
Expertos holandeses capacitando a las EPSA 

 en temas comerciales, Santa Cruz 2018. 
 Foto: Patricia Copa © Archivo GIZ/PERIAGUA. 

Un aspecto que llamó la atención fue que las 
EPSA no contaban con un área comercial, todo 
se gestionaba desde el área técnica de las 
Entidades. 
 
Esta situación dio lugar a que se generen 
talleres, con las y los directivos, sobre la 
importancia de un área destinado solo a 
funciones comerciales. Entre los temas 
abordados se pueden mencionar los 
siguientes: 

 Ciclo comercial 
 Análisis de base de datos y consumo 
 Agua No Facturada comercial 
 ODECO 
 Conexiones clandestinas 
 Recategorización 
 Uso del banco portátil  
 Anormalidades 
 Cortes 

 
Gracias a esto, tanto técnicas/os, como el 
personal directivo entendieron la necesidad y, 
además, apoyaron a la optimización del ciclo 
comercial. 
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4.2. Mejora en la gestión de cortes: 
 

En doce EPSA cruceñas existía una recaudación baja (menor al 15%) de las facturas 
por servicios básicos. Al mismo tiempo, estas EPSA tenían dificultades para efectuar 
cortes efectivamente. Para dar respuesta a estos problemas, GIZ/PERIAGUA y las 
EPSA propusieron: elaborar un reglamento de cortes, implementar el uso de llaves y 
sellos de corte. 
 
Inicialmente, la recaudación era baja, debido a que existía una mora (retrasos) en el pago de 
facturas por los servicios. Esta mora es, generalmente, de origen cultural, no existe una 
cultura de pago puntual en una gran parte de los usuarios. A este problema, se sumaba la 
dificultad de cortar efectivamente el servicio cuando la mora había excedido el plazo 
permitido.  
 
Además, las instalaciones de las redes de agua potable no permitían realizar cortes del 
servicio de manera sencilla. Por ejemplo, en algunos casos, para poder efectuar un corte se 
tenía que seguir procedimientos difíciles que involucraban el uso de tapones (que pueden 
ocasionar fugas), la extracción del micromedidor o de elementos de la conexión de red, que 
podían dañar la misma. 
 
En ese sentido, el reglamento se ha convertido en una herramienta de respaldo para generar 
un corte en caso de que sea necesario. A manera de citar un ejemplo, en el caso de facturas 
vencidas, el lapso para pagar el consumo es de 60 días, si la o el usuario supera este tiempo, 
la EPSA puede proceder al corte porque está en los lineamientos del reglamento.  
 
Las llaves contribuyeron a que el procedimiento sea más efectivo, rápido, corto, confiable y 
sin dañar la conexión. Inicialmente, los cortes eran efectuados con candado, cierre de 
“gusano”, cortes desde la matriz, etc. en los que se tardaba de 7 a 10 minutos, 
aproximadamente. Con la llave antifraude, el tiempo empleado se redujo a uno o dos minutos.   
 
A estas acciones se ha sumado la implementación de los sellos de corte, que han funcionado 
como medida inmediata, ya que generaron una costumbre en las y los usuarios a pagar y 
evitar futuros cortes.  

     
Aviso de cobranza con el sello de corte. Elaboración 

SENASBA - GIZ/PERIAGUA (Guías de Fortalecimiento 
Institucional, 2017). 

Uso de llave de corte en la EPSA COSPHUL, 
 Santa Cruz-2018. Foto: Romeo Marta © Archivo 

GIZ/PERIAGUA, 2018 
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Jornadas internacionales, organizadas por el SENASBA8: funcionarias/os explican, a la Viceministra de Agua 
Potable y Saneamiento Básico, las inexactitudes del medidor y la aplicación de llaves de corte antifraude - 

Santa Cruz 2018. Foto: Romeo Marta © Archivo GIZ/PERIAGUA. 
 

4.2.1. Reglamentos de corte del servicio de agua 
 

Nombre de la buena práctica  Descripción del procedimiento 
Elaboración del reglamento específico 
sobre el corte del servicio de agua, en 
caso de que sea necesario 
 

 
Reglamento interno de Fondo Rotatorio de 
llaves- EPSA COOPLIM, Santa Cruz 2017. 

 

Para poder conocer los procesos de corte, el 
equipo de PERIAGUA realizó visitas a cada 
una de las EPSA. De esta forma se podría 
saber si cumplían o no con los tiempos para 
efectuar el corte y si tenían un respaldo para 
genera esta acción.  
 
Después de hacer las respectivas visitas, se 
pudo evidenciar que el único instrumento de 
respaldo para efectuar los cortes era el 
Reglamento 5109, pero este documento no es 
específico solo de cortes.  
 
Adicionalmente, se pudo notar que las EPSA 
no tenían proceso definidos ni tiempos 
establecidos para los cortes. 
 
Por ello, se establecieron los procedimientos 
necesarios y efectivos para generar los cortes, 
como la elaboración del reglamento. 
 

 

                                                 
8 Servicio Nacional para la Sostenibilidad de Servicios en Saneamiento Básico 
9 Reglamento Nacional de Prestación de Servicios de Agua Potable y Alcantarillado 
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4.2.2. Acciones para contar con liquidez económica en las EPSA 
 

 

4.2.3. Medidas de advertencia para deudoras/es 
 

 

 

 

Nombre de la buena práctica Descripción del procedimiento
Cobro de la totalidad de las facturas, para el 
caso de reconexiones. 
 

 
 

Factura de la EPSA SEAPAS, Santa Cruz, 2019.  
Foto: SEAPAS  

 

Las familias que tenían el servicio 
cortado, por no pagar su consumo, 
querían reconectarse nuevamente a la 
red. Sin embargo, las EPSA COSPOL, 
COOPLIM, COSPAIL, SAJUBA, 
COOSPELCAR COOSAJOSAM y 
SEAPAS optaron por cobrar la totalidad 
de las facturas, para el caso de aquellas 
familias deudoras. 
 
Gracias a esta medida, la mora de dichas 
Entidades redujo, pues, al momento en 
que la o el usuario paga todas sus 
facturas, entonces la EPSA recupera sus 
deudas pasadas. 
 

Nombre de la buena práctica  Descripción del procedimiento 
Brigadas y sellos de corte 
 

 
Funcionario de la EPSA COOSAJOSAM 

efectuando el corte en un domicilio, 
Santa Cruz 2019. 

FOTO: Javier Romero, COOSAJOSAM 
 
 

 
 

Para el cumplimiento efectivo del corte, los sellos 
y las brigadas fueron medidas muy efectivas 
para alertar a la población, y así paguen su 
consumo. 
 
El sello de color rojo alertaba que el corte se 
efectuaría en 3 o 5 días. Esta fue una medida de 
alto impacto e inmediata, pues las y los usuarios 
se aproximaban a pagar su consumo al ver este 
sello. 
 
De la misma forma funcionaron las brigadas, que 
son equipos de técnicas/os que se dedican 
específicamente al cumplimiento del corte. En 
muchos casos se identificaron con chalecos 
rojos, como el caso de COOSAJOSAM.  
 
“Al ver a técnicas/os de color rojo, los 
usuarios pasan a cancelar inmediatamente 
sus facturas. Este distintivo nos ha dado un 
buen resultado”. Javier Romero, Gerente de 
COOSAJOSAM. 
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5. Aprendizajes: Lecciones aprendidas y Recomendaciones: 

5.1. Evitar asignar muchas tareas a las EPSA 

 

 

 

 

L
ec

c
ió

n
 a

p
re

n
d

id
a

Es preferible no "llenar" de 
tareas a las EPSA, puesto 
que esto solo retrasa los 
procesos.

Las Entidades ya tienen 
bastante trabajo en su jornada 
laboral, por lo que es necesario 
mesurar las exigencias que 
puedan presentarse en las 
capacitaciones y procesos de 
gestión del conocimiento.

Esta lección aprendida es no 
solamente para su aplicación 
en el asesoramiento de gestión 
comercial, sino en todo 
programa de intervención que 
se vincule a la gestión del agua 
y saneamiento en general.

D
e

 d
ó

n
d

e 
p

ro
vi

en
e

 ? Para sistematizar la situación y 
avances en las EPSA, era necesario 
que las mismas envíen 
mensualmente planillas con 
información comercial. 

En ese sentido, PERIAGUA 
desarrolló talleres para que las 
Entidades puedan implementar 
planillas que les ayuden a llevar un 
control y planificación de sus 
actividades realizadas al mes. 

Sin embargo,  demoraban en enviar 
sus documentos, por el poco tiempo 
con el que contaban, lo que 
ocasionaba retrasos en el proceso de 
capcitación

R
ec

o
m

en
d

ac
io

n
es

 

Despues de la experiencia es 
recomendable hacer un 
seguimiento mensual de visitas, 
llamadas y envío de emails, para 
conocer los avances y posibles 
dificultades que hayan surgido "en 
el camino". 

Es importante mencionar que, 
gracias a las planillas, se ha podido 
evaluar: la recaudación, 
lecturación, mora y cómo se 
encuentran en el tema de 
micromedición de cada EPSA.
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5.2. Hacer seguimiento al tipo de llaves que utilizan las EPSA 
 

 

 

 

 

L
ec

ci
ó

n
 a

p
re

n
d

id
a

Aconsejar sobre las marcas 
óptimas de las llaves de corte. 
Además de hacer seguimiento al 
tipo de llaves que compran las 
EPSA

¿
D

e 
d

ó
n

d
e 

p
ro

vi
en

e? El equipo de PERIAGUA ha 
donado llaves antifraude de marca 
italiana, que son masisas y con un 
disco de protección. Estas tienen 
un costo de Bs. 91. 

Sin embargo, cuando las EPSA 
empezaron a comprar sus llaves, 
7 no tomaron en cuenta la marca y 
compraron llaves chinas de Bs. 
75. En las EPSA se dieron cuenta 
que estas llaves se arruinaban con 
facilidad y, además, podían ser 
manipuladas. Así que tuvieron que 
ver otras opciones y marcas, la 
mayorìa optó por las italianas

R
ec

o
m

en
d

ac
io

n
es A pesar de que hubo un acuerdo 

en que las EPSA compren la 
marca italiana, no lo hicieron. 
Por ello es recomendable 
advertir sobre las márcas que no 
son óptimas y que podrían 
prejudicar el trabajo.

También es necesario que las 
EPSA muestren las llaves que 
compraron para verificar su 
marca y  funcionamiento 



15 
 

 

5.3. Gerentes involucrados en el trabajo de campo que realizan las y los funcionarios de las EPSA 

 

 

L
ec

ci
ó

n
 a

p
re

n
d

id
a

Es importante que las y los 
gerentes de las EPSA 
conozcan el trabajo de 
campo que realizan las y 
los técnicos, para  que den 
a conocer los avances, 
retrasos y requerimientos 
de la Entidad al personal 
directivo.

¿
D

e 
d

ó
n

d
e 

p
ro

vi
en

e? En las EPSA: COSPHUL, 
COOSPLECAR, COSPAIL, 
COSPOL y COSCHAL, las y los 
gerentes pudieron ver de cerca la 
revisión de circuitos pilotos y 
zonas definidas para analizar 
fugas o el estado de los 
medidores. 

Esto ha servido para que se 
concienticen sobre la información 
comercial brindada por las y los 
técnicos.

La revision de medidores 
contribuyó para que las y los 
gerentes propongan, a nivel 
directivo, la adquisición, 
reposición y mantenimiento de 
los mismos. 

R
ec

o
m

en
d

ac
io

n
es Es recomendable que las y los 

gerentes vean el trabajo in situ 
que realizan ténicas y técnicos 
de las EPSA, de esta forma 
sabrán qué instrumentos son 
necesarios implementar para 
brindar un mejor servicio. 

Tener registro audiovisual sobre 
el trabajo realizado puede 
contribuir, además, para mostrar 
al personal directivo aquellas 
acciones que resultaron exitosas 
o, por el contrario,  aquellos 
obstaculos que impidieron 
ejecutar una determinada acción.
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