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Entrevista al Jefe de Ventas y Jefe de Almaceén de la
DEX Medina Rivera

Se presenta la entrevista realizada el 23 de Junio del 2016 al Jefe de Ventas de la
Distribuidora Medina Rivera, el sefior Jhony Alzamora (J), su jefe de almacén el sefior
Manuel Agreda (M) y el encargado de ventas de Alicorp asignado a la distribuidora, el

sefior Aldo Balarezo (A).
Al entrevistador se le asigna la letra V en el dialogo que se muestra a continuacion:

V: Hola Jhony, mi nombre es Vannia, me contacté con Aldo y contigo para empaparme
un poco mas con todo el manejo de la DEX basicamente porque estoy interesada en

proponer una mejora de los procesos logisticos que se manejan

A: Jhony que tal si le comentas lo que estabamos conversando, el tema de los

transportes que me comentabas.
V: Cuéntame, ¢ Qué tipo de problemas con los transportes tienen?

A: Todo el abastecimiento de la DEX viene de Ransa, no se esta cumpliendo el tema de

los horarios.

J: Segun tengo entendido Ransa esta saturado y no se abastece porque atienden todos
los canales. Nosotros nos reponen del CDC?, Ransa y Molino.

V: ¢La DEX se atiende de esos tres?
J: Asi es, de esos lugares nos llega la mercaderia, pero el problema es con Ransa.
A: ¢ Los otros si estan llegando en la madrugada?

J: Ninguno cumple el horario de la madrugada, normalmente llegan en las mafianas. A

veces si, a veces no; depende mucho de la hora que salga el camién.
A: Bueno, ahi hemos identificado un gran problema.

V: Asi es, Jhony, ¢ desde cuando trabajas en la DEX?

1 CDC: Centro de Distribucién Central



J: Yo tengo 15 afios en la red, ya me voy a jubilar.

A: Tu siempre has trabajado con Felipe (Referencia a Felipe Medina, Gerente de la DEX)
J: No, yo empecé con la distribuidora Rosales ubicada en San Juan de Lurigancho.
V:Y en ese entonces, ¢cuantas DEX eran en Lima?

A: jEran muchisimas!

J: En ese entonces eran como treinta y tantas solo en Lima, era mucho desorden. Yo
he pasado toda la reestructuracion. De Rosales estuve en otra distribuidora en el Callao,
Arenas, en Gambeta, luego estuve en Curaima. Luego ya llegue a Medina en la que

tengo cerca de 14 afios. Todo ha cambiado mucho, ni que decir la venta.

A: Si es cierto; por ejemplo, ahora se maneja una cantidad de indicadores que no se

median antes en cuanto al cumplimiento de metas, no solo es llegar al plan.

J: Llevar un control antes, era de maestros. De hecho habia prioridades, pero el control
se hacia en una hoja de reporte que te duraba todo el mes, tenias que ver tu prioridad,
merma contrastarla con tus rechazos y segun eso se hacia todo. Ha crecido todo,
imaginate un vendedor de consumo masivo, cuantas categorias maneja, cuantas cosas
tiene que tener mapeadas para que tenga una buena gestion; ahora todo ha crecido y

nuestras rutas de venta se han multiplicado.

V: Cuando se refieren a rutas de venta, se refieren al transporte y despacho a sus

clientes verdad...

A: Una DEX tiene una serie de médulos pues ataca una zona determinada, todos los
vendedores van a esa zona, la flota sale para esa ruta. Asi hay distintos médulos que
se mueven por dia, al dia siguiente que los vendedores tienen pedidos salen los

camiones para esa zona a despachar.

V:Y, ¢Cuales son los clientes que maneja Medina?

A: Basicamente bodegas, puestos de mercado, mini markets.

J: También se manejan panaderias, pastelerias, pero todo va en el mismo camién

V:Y ¢como es que se consiguen los clientes?



A: Ya se tiene una base fija. Se tiene un objetivo de clientes efectivos, algunos de ellos

definitivamente mueren pero se generan iniciativas para captar nuevos.
A: A nivel nacional se manejan 88000 clientes aproximadamente para todas las DEX.

V:Y para la DEX Medina, ¢ Cual es la segmentacion que se da a los clientes? ¢ Cual es

el criterio que se tiene para enfocar la venta?

J: La segmentacion se da por zona geografica. Por ejemplo, el lunes se dirige la venta
a La victoria, Brefia y Lima, los distritos que son cercanos, estos distritos a su vez estan
divididos en zonas méas pequefias que son los modulos y cada cierta cantidad de

médulos pertenece a un vendedor.

A: En la DEX sale el vendedor y se toma el pedido un dia y al dia siguiente se despacha.
V: Y ¢con cuantos vendedores cuentan?

J: Actualmente tenemos 47 vendedores, 6 supervisores.

(Llegada a la distribuidora Medina Rivera)

J: Buenos dias Manuel, te presento a Vannia.

V: Buenos dias Manuel, vengo a conocer un poco mas de la distribuidora, estoy
interesada en realizar un estudio que pueda plantearles mejoras logisticas que les

puedan ayudar. Cuéntame, ¢ Cual es el principal problema que tienen aqui en la DEX?

M: El principal tema que tenemos son los quiebres de stock. Por ejemplo, el dia de ayer
se ha recibido de CDC en la noche 25 toneladas y no hace mucho que acaba de llegar
de Ransa 18 toneladas en volumen, entonces lo que tenemos pendiente el
fraccionamiento de todo NPI, harinas sémolas y galletas. Estamos sujetos a la hora que
llegan los camiones, si llegan tarde ya no hay posibilidad de recibirlos porque a las 3 de
las tarde termina su turno el personal. Y a las seis de la tarde digitacion jala nuestros
pedidos por lo que ya no hay manera de ingresar esas facturas, entonces practicamente
se queda como una preventa no cumplida. Si me preguntan durante el dia, ya llego tal
producto, yo le comunico que no, luego me vuelven a preguntar 5 o 6 de la tarde, y les

digo acaba de llegar pero ya no es posible ingresarlo.



J: Lo que pasa es que hay una programacion de la mercaderia, la reposicién diaria,
tienes todos estos materiales que te tienen que llegar hoy, sin embargo durante el dia
no llegan y recién en la noche o al dia siguiente los recibes, no se cumple esta

programacion.

V:Y el tema de la preventa tengo entendido que tiene influencia en estas reposiciones

diarias verdad

J: Existe una herramienta en planeamiento que genera la reposicion en base a un stock
de seguridad. Cada material tiene un stock de seguridad que esta asignado por Alicorp
en coordinacion con nosotros en base a capacidades de nuestro almacén y rotacién de
lo cual sale la cantidad de dias giro que manejamos. Todo tiene un ciclo no, cuando
suceden este tipos de cosas que ya no llega la mercaderia, quiza un dia se puede tolerar
porque contamos con stock, pero ya con dos dias sin reposiciones nos empezamos a

preocupar porgue sabemos que se vienen los quiebres.

M: Otra razoén por la cual no podemos recibir luego de las 3 de la tarde es que como la
distribuidora esta en este local en la que también se encuentran otras dos distribuidoras
y hay un almacén de Alicorp, los camiones de ellos empiezan a llegar y ocupan el patio
de maniobra y ya no hay quien baje la mercaderia porque se quedan hasta las 10 de la

noche aproximadamente.
V: Ese almacén que menciona, ¢, Es compartido?

M: No, si no que el almacén 3 que te menciono es un almacén auxiliar de Alicorp, ahi
nos dejan la mercaderia temprano en lugares asignados a cada una de las
distribuidoras, ya luego nuestro personal la trae a nuestro almacén y se ingresa al

sistema.
J: Lo ubican ahi puesto que no llegan a una hora propicia para poderlos recibir.
V:Y ¢Cbmo es que se da el traslado de la mercaderia?

M: Usamos el montacargas, en este momento por ejemplo estamos trasladando lo que

nos llego la noche de ayer.

J: Cada DEX tiene asignado un montacargas. Una vez que ya tenemos aqui los

productos, utilizamos las estocas para llevarlos a su lugar asignado.



M: Otro problema que tenemos es por ejemplo, ahora ha salido una nueva presentacion
de un producto, en este caso de jabones. Nos traen determinada cantidad de unidades,
pero el stock de seguridad del codigo antiguo es el doble, es ahi que nuevamente

quebramos.

J: El jab6n Bolivar es un producto de alta rotacion, nos han secado y hemos dejado de
vender 3 dias y recién hoy nos ha llegado una reposicion de 78 cajas del codigo nuevo.
Esa transicion no deberia darse, perdimos tres dias de venta y ya no se recupera y la
reposicion del codigo nuevo es muy baja, deberia tener el mismo stock de seguridad
gue el codigo antiguo

V: ¢, Cual seria su recomendacién?, ¢ Qué entre en paralelo?
A: Que entre con FIFO quiza seria conveniente.

M: Cuando ya no tenemos deberia reponerse igual que el antiguo, porque el volumen
de venta no cambia. Por ejemplo, Jhony hoy va a pasar un extraordinario para que nos

manden mas volumen de jabdn porque no es suficiente con lo que tenemos ahorita.

Un caso que también tenemos ahora son estas galletas son cédigo antiguo de hace una
semana o dos semanas (sefialando una de cajas de galletas), nos han traido galletas
de la promocién de multimarca que se ha lanzado que son cddigo nuevo, acompafiame
para que veas la cantidad, por lo que estamos separando las cajas de cAdigo antiguo

de las de cédigo nuevo

V: Y estas galletas no estan inmovilizadas verdad ¢Ustedes las pueden seguir

vendiendo?
M: Se puede pero no se deberia.
J: La idea es que el mercado se llene ahorita con los productos de la promocion.

M: Todo este stock que no podemos vender nos quita también espacio en la zona en la

que se encuentra
V: ¢ Cémo es la distribucion de los espacios?

M: Los espacios estan asignados por categorias y a cada zona del almacén se le asigna

un personal, los chicos nos ayudan con la preparacion del stock. En el caso de Harinas,



la tenemos en el ingreso del almacén pues es JIT. Nosotros pedimos ponte 400 sacos
de harina para mafiana, y el mismo dia se van, ya no queda nada, entonces el espacio

gue tenemos all4 estamos compartiéndolo con un poco de la merma

Las Harinas son el Unico JIT que se ha implementado porque es el Unico producto que

al igual que las pre mezclas viene de Santa Anita.
V:Y ¢Se tiene algun proceso de inventario?

M: Si, nosotros hacemos inventario todos los dias, cada uno en su zona y luego se hace
un recuento. Como también las unidades de Alicorp vienen con un documento que es el
picking de embarque con el cual contrastamos el inventario que tenemos. Este
documento también se revisa puesto que a veces vienen productos de codigo antiguo
que tenemos que notificar a Ransa porque no es posible recibirlos, también rechazamos

por fechas de vencimiento, maximo aceptamos con 3 meses de rango.
V.Y, ¢tienen un procedimiento para consolidar esta carga que se devuelve?

M: Hay una persona encargada de Alicorp que ve los problemas ya sea de faltantes

rotos, nosotros le tomamos foto y se lo notificamos a él.
V: Los chicos del almacén, ¢todos tienen sus implementos de seguridad?

M: Si asi es, déjame los llamo a todos para que los conozcas y puedas conversar con

ellos.

(...)

Ellos son todos los chicos, trabajamos a 2 turnos, mafiana y noche, en la tarde también
viene un chico pero él se encarga solo de chequear los rechazos de las unidades que

vienen de despacho y se va aproximadamente a las 12 de la noche.

V: Hola chicos buenos dias, hoy he venido a visitar la distribuidora porque estoy
interesada en plantear una mejora logistica en ella basicamente en el tema de

almacenes, muchas gracias por su tiempo y por toda la informacion brindada.

M: Cuando gustes puedes venir, si no estoy yo con cualquiera de los chicos puedes ver

el tema que tengan ellos lo manejan todo aqui.

V: Chicos ¢Algun tema que tengan especial con las categorias que manejan?



Almacenero 1: Nosotros en detergentes estamos sufriendo porque se acumulan muchos

nuevos codigos y ya no sabemos cémo acomodar todos los productos.
M: La creatividad y habilidad de ellos es muy importante

Almacenero 2: Mi problema es no recibir galletas antiguas, porgue si no Manuel me ha

dicho que me las tengo que llevar (Risas)

M: Tienen que tener bastante cuidado también con los productos que vienen rotos en la
parihuela.

V:Y ¢Hasta qué nivel se apilan las paletas que se reciben?

M: Ya vienen indicados, normalmente no pueden ser mas de diez, a excepcién de los
fideos de sopa de alianza que ya nosotros los acomodamos seguln nuestro criterio
porque son cantidades minimas. Como vez no hay muchas torres a excepcion de los

aceites que si se pueden apilar un poco mas.
V: ¢ Tienen algun problema con mermas por factores de apilamiento?

No, por problemas del manejo no tenemos problemas, mas que todo es que se recibe
conforme pero al momento de preparar en la noche ya dentro de la parihuela se
encuentran unidades defectuosas. En aceites por ejemplo estamos encontrando en

baldes chancados o goteando.
A: Una vez que notifican ese problema, Alicorp cuanto se demora en reponerles.

M: No, eso ya lo pasamos como merma. Aparentemente las paletas selladas llegan bien
pero una vez que de aca a dos semanas despacho, ya encontramos este tipo de

problemas.
V: Correcto, y ¢tienen algun problema con el montacargas?

M: Normalmente no, cuando se malogra, se reporta a Alicorp y ellos nos ayudan con el

mantenimiento. Eso si cada DEX compra su gas.
V: Jhony cuéntame, ¢ Existe algun cliente que tenga mas prioridad?

J: En un principio no se le da una hora al cliente, los camiones llevan todos los negocios

y el orden de prioridad se da de acuerdo a donde se deba despachar mas volumen, lo



que se hace es botar primero volumen, el peso. Normalmente se atiende primero

panaderias que son harinas, luego mercados, etc.
V: Y ¢cuantos destinos por ruta tiene aproximadamente?

J: Un transporte te esté llevando 70 o 60 contactos, los cuales son repartidos en varios
modulos, un médulo comprende varias calles, manzanas donde se estan ubicados los

clientes.
V: ¢ Que distritos se atienden?

J: Bellavista, todo el callao, abarcamos desde Faucett hasta Ate, San miguel, Pueblo
Libre, Jesus Maria, La Victoria, El Agustino, San Luis, San Borja, Ate, practicamente
todo lima. Lima esta dividida en 6 distribuidoras y la venta de ellas no se cruza. Cada
negocio tiene su area y cada vendedor tiene asignado su territorio. Cada cliente esta
referenciado aqui en el sistema y ya tiene asignada su programacion de visitas.

A: Lo que si se da por la parte comercial es una segmentacion de clientes de varias
categorias a los que se les asignan beneficios, pero no involucramos prioridades de
atencion en los clientes de la DEX.

V: Tengo entendido que se da una capacitacion por parte de Alicorp hacia su fuerza de

ventas.

J: Asi es, tenemos capacitaciones e iniciativas comerciales que se dan como el “Pedido
sugerido” que como todo en un principio empezo6 con una transicion, pero ya se le agarrd
el ritmo, ahorita estamos en un 20% de la utilizacion de la herramienta. También esta el
“Cliente perfecto” que es la cantidad de clientes que cumplen con un requisito, a ellos
se le da merchandising para aumentar la rotacion del producto, ese cliente tiene una
mejor atencién por el mercaderismo que se le estd dando y el vendedor tiene la

responsabilidad de que el merchandising este ok y que el cliente este bien abastecido.

Actualmente tenemos 700 clientes perfectos de un total de 7000 clientes en la
distribuidora, divididos aproximadamente en 2700 para Consumo masivo, 1500 para

Alicorp Soluciones, 500 o 600 para Focus, impulso en mercados y bodegas.

V: Manuel, regresando contigo, ¢Que es la categoria que menos rota?



M: Uno se da cuenta rapido la verdad, por ejemplo el azucar de kilo, el fideo de sopa
gue tiene rotacién lenta, no es como Don Vittorio que si se mueve mucho mas. De

acuerdo a la rotacion del producto se da la reposicion
V: Y ¢itienen problemas de merma por baja rotacion de producto?

M: La verdad que no, estamos utilizando FIFO para evitar ese tipo de inconvenientes.
En caos que ya la rotacion sea cero se hacen las coordinaciones para que se lo lleven

porgue los espacios que tenemos no los podemos desperdiciar.
V: Las reposiciones se dan respecto a la venta y el inventario cierto...

J: Asi es, nos reponen la diferencia del stock de seguridad que deberiamos tener menos
el stock que tenemos en piso, pero a veces eso no se cumple porque no se tienen los
despachos oportunos que ya generan una preocupacion en mi por lo que empiezo a
enviar pedidos extraordinarios cuando empiezan a fallar las horas de despacho;
lamentablemente, a veces llega el pedido regular y el extraordinario juntos y se generan
sobre stocks.

El problema es la coordinacién porque a veces por falta de comunicacion de ambos
lados no nos enteramos que por ejemplo se esta secando un cAdigo y ya no va a venir
y entre otras cosas, si esta comunicacion adecuada se diera, definitivamente

evitariamos muchos problemas

V: Si de todas maneras, apartandonos un poco del tema de los stocks, sus camiones al

momento de despachar, ¢ Qué capacidad tienen?

J: Un camién lleno lleva 4 toneladas aproximadamente y son 60 contactos durante su
ruta. Existen dias, sobre todo los cierres de mes por que se vende mas, donde la ruta
es mas complicada y a veces se debe pedir otro camién de repuesto por este motivo,
pero tratamos de evitarlo. La ubicacién del almacén esta a un extremo del territorio,
también es una complicacion, para que un camién haga una recarga es muy complicado,

ahi somos ineficientes.

V:Y hace cuénto tiempo estan aqui en Santa Anita



M: El almacén tiene 2 afios en Santa Anita, es relativamente reciente. Antes estabamos
por Alicorp pero veiamos los mismos clientes y estdbamos més cerca lo cual nos

favorecia.

La lejania también nos afecta nuestro abastecimiento puesto que hay mercaderia que
viene desde Ransa que a veces tiene que realizar dos viajes para su despacho entonces
ya no estamos en el mismo rango horario en el que deberiamos recibir. Ademas de eso,
como ya tenemos asignados ciertos centros para determinados cddigos ya no se
despacha si el centro quiebra a pesar de que existen otros centros que si cuentan con
stock, deberian despacharnos jalando de otro centro.

A: De repente lo que podria hacerse es la evaluacién de despachos que no se pueden

atender para casos criticos.

V: Claro, eso podria ser. Bueno Manuel, Jhony, Aldo, muchas gracias por su tiempo,

han sido todas mis preguntas por hoy.

J: Gracias a ti por la visita, cuando quieras puedes regresar.



Entrevista a Pilar Vargas, Coordinadora de
Planeamiento y Distribucion

A continuacion, se presenta una entrevista con Pilar Vargas, coordinadora de
planeamiento de la distribucion y encargada del abastecimiento de las DEX realizada el
24 de Junio del 2016.

Se referira al entrevistado con la letra (P) y al entrevistador con la letra (V):

V: Hola Pilar, me gustaria conocer un poco mas acerca de los tipos de DEX y sus
procesos de abastecimiento, despacho y recepcion.

P: Tenemos 2 tipos de DEX, uno que es canal 80 que es minorista que vende para
puestos de mercado, bodeguitas, lo vende en unidad base; nosotros les despachamos
por ejemplo una caja de aceite y ellos la abren y pueden vender a una bodega 3 botellitas
de aceite, asi lo venden a sus clientes, clientes minoristas. El otro canal de DEX es el
DEX 21, canal 21 que es el canal mayorista, ellos venden todo en caja a los mayoristas;
esos son los dos tipos, minorista y mayorista.

V:Y ¢como es que se dan los procesos de abastecimiento?

P: Tenemos varios horarios de procesos, normalmente el mas grande corre a las 6:45
pm; lo que hace es ver toda la pre venta que han realizado los vendedores de la DEX

durante el dia.
V: Cuando ayer fui a la DEX, no me quedd muy claro qué es la pre venta

P: La DEX tiene una fuerza de venta, ellos van y tienen la misién de ir a vender a todos
de acuerdo a sus rutas (Surco, San Borja, etc.) Van a todas las bodegas, puestos de
mercado o clientes que tenga la DEX y van recolectando pedidos, consultando cuanto
quieren para que le traigan al dia siguiente y lo van apuntando en una aparato; ellos van
ingresando todo lo que van pre vendiendo. Pre venta es la venta de mafiana, el pedido

de hoy.

Los vendedores tienen una hora limite para que tengan el fin de sus ingresos de pedido

porque después de esa hora como que se pierden. A las 5pm por ejemplo, ellos tienen



que haber ingresado todos los pedidos en su aparato. Entonces al momento de que
corra el proceso, como ya ingresaron en teoria todos los pedidos, lo que hace es tomar
foto, entra al Sidex que es como un SAP para las DEX, y toma foto de 2 cosas: del stock
de la DEX en el piso en ese momento y de toda la pre venta que han realizado sus
vendedores durante el dia porque van desde las 6 de la mafiana. Entonces stock y pre
venta coge el sistema, y de acuerdo al stock en Alicorp, si hay stock disponible, si el
producto esté habilitado, si tiene el plan, si no hay nada pendiente anterior, sila DEX no

tiene sobre stock, le recomienda un pedido nuevo.

V: Una pregunta, ciertos productos tienen el centro asignado de donde se le despacha
a la DEX, entonces si no hay en el centro la mercaderia solicitada, ¢ya no se le
despacha?

P: No, ya no se le despacha, como todo es automéatico tenemos creados los materiales
en la DEX y tenemos una linea de transporte que conecta el centro de destino, que es
la DEX, con el centro de origen que ya depende si es RANSA, molino, etc., dependiendo
del tipo de producto. Por ejemplo, para Lima yo saco de 3 centros: todas las harinas y
pre mezclas de Molino Callao, todo lo que es abarrotes y los productos industriales que
son aceites a granel de RANSA y todo lo que se produce en CDC, a excepcion de
detergentes que es RANSA no acumulan aqui, como aceites, salsas, margarinas, todo
eso sale de acda, para no enviar a RANSA y de RANSA a la DEX, mucho flujo de
transporte. Entonces si no hay en CDC, no se despacha, por ahi que en excepciones le
podemos cambiar el centro de suministro al pedido para que se abastezca de RANSA
si es que hay stock pero eso no se hace mucho porque tiene que ser coordinado con
Planeamiento porque el plan del producto que estd en RANSA es para clientes que se
atienden de RANSA y su plan ya esta cargado ahi y si yo le quito para abastecer a la

DEX voy a dejar quebrando a otro cliente que se atiende de ahi.
V: Basicamente para priorizar a otros clientes es que se le asigna un centro.

P: Claro, por ejemplo ahorita Supermercado estd en el Agustino, tienen centros
diferentes. La DEX es la Gnica que en Lima tiene 3 centros, después en provincias es
un solo centro, un par de centros maximo dependiendo del tipo de producto o de la
distancia del centro, cuanto es mas barato enviarlo de Trujillo, de Chiclayo, depende del

costo de flete también.



V: ¢ Los despachos se supone se mandan en la madrugada?

P: Nosotros les mandamos a ellos la mercaderia cuando el proceso corre a las 7 de la
noche mas o menos, genera los pedidos de abastecimiento y a las 8:30 de la noche ya
estan los pedidos en el sistema y Distribucion se encarga de programar los pedidos, de
generar la entrega, generar el transporte, que es como que todo el flujo del pedido. En
la madrugada ya esta facturado el pedido, a las 3 de la mafiana ya lo ves facturado en
el sistema, pero los camiones de reparto de la DEX empiezan a cargar en la mafiana
recién, tienen sus canales de despacho, mandan la mercaderia en paletas, la van
cargando, como es todo “pucheria” se demoran y luego ese camion ya cargado en la

mafana va a la DEX.

V: El picking se hace en la madrugada.

P: El picking de Alicorp si.

V:Y acomodan en camiones en la mafana.

P: Si, entonces el camién sale en la mafiana 6, 7 de la mafiana y llega a la DEX las 8,
9 de la mafiana. Hasta las 2 de la tarde maximo puede recibir la DEX un camion de
Alicorp, porque a partir de las 2, 3 de la tarde ya estan regresando los camiones de la
DEX chiquitos que han repartido durante todo el dia a sus clientes, entonces se cruzan
y ya no hay mucho espacio en el patio de maniobras y esos camioncitos de la DEX
tienen plata entonces es muy peligroso que haya gente externa metidos ahi, entonces

no quieren recibir mas de las 2 de la tarde.

Entonces en la mafianita ellos reciben toda la mercaderia de Alicorp que le generé el
proceso de abastecimiento; reciben y acomodan su mercaderia hasta las 2 pm y tienen
todo arreglado. Luego durante la tarde acomodaran, tomaran inventario y haran sus
procesos internos y después a las 3 pm empiezan a llegar sus camioncitos con plata,
reciben la plata y la depositan en el banco; algunos son a crédito y se demoran mas

tiempo en cobrar.

Como ya les llegé la mercaderia en el dia de algunas cosas que seguro no tenian, en la
noche empiezan a preparar ellos su despacho de la DEX a sus clientes. Su proceso
empieza a las 8, 9 de la noche vy, al igual que Alicorp, empiezan a generar sus pedidos

de todos los vendedores, le asignan transportes (ellos tienen como 20 transportes).



V: Esos transportes si son de ellos, ¢no?

P: Si son de ellos o lo tercerizan, pero son la DEX, ellos mismos lo pagan. Tendran sus
20 camiones, dependiendo del volumen de la DEX. Una DEX de Lima debe tener entre
20, 22 camiones. Entonces cargan todos sus camioncitos, van a repartir las zonas mas

lejanas primero, zonas mas cercanas mas tarde y asi es todos los dias.

La DEX lo despacha igual que nosotros en la madrugada, se pasan armando sus
camiones, sus paletas, preparando la mercaderia, imprimiendo sus facturas y
despachan tempranito; a las 6, 7 de la mafiana ya estan saliendo los camiones de la

DEX al igual que Alicorp, a la par estan haciendo sus operaciones.

V: ¢Como se asigna la cartera de productos, a todas las DEX se les manda todos los

productos?

P: Varia dependiendo de la zona, nhormalmente cada DEX maneja aproximadamente
500 cdédigos y la diferencia entre qué portafolio le cae a una y qué portafolio le cae a
otra es por el tipo de cliente que tiene. Por ejemplo, la DEX Nugent en Lima tiene la
zona mas de mayor poder adquisitivo, por ejemplo tiene San Borja, Surco, La Molina,
Miraflores; entonces ellos no les mandan muchas cosas tan baratas, su portafolio es
diferente que una DEX de los conos de la ciudad. Ese tipo de DEX tiene todo el portafolio
mas barato: Friol, Sayon, Espiga de oro que en otras DEX no se venden porque no es
su foco. A la otra DEX le mandan Don Vitorio, Cocinero, Primor, dependiendo del tipo

de clientes que tenga la DEX.

En Provincia igual, hay algunas DEX que tienen zona periférica que es todos los
alrededores de la provincia, que son zonas alejadas son las mas pobres que infligen un
portafolio tal vez un poco mas amplio por cosas mas econdmicas, le ponen mas foco a
eso y las cosas mas caras ya no se las mandan porque no lo venden igual. Entonces
depende del tipo de cliente de la DEX el portafolio que maneja, si varia dependiendo de

la zona geogréfica, del NSE de los clientes.

Pero hay productos que todas las DEX tienen, Lavaggi, Cocinero, son productos

intermedios que todas las DEX tienen.



Trome en Lima no se vende por ejemplo, se vende s6lo en Tarapoto, en el centro, en el
Sur porgue es super econémico, aca venden Marsella; depende de la DEX, eso lo define

el negocio, si es rentable, si no es rentable, si le conviene, no le conviene.
V: Eso lo ve canales...
P: Si, eso lo ve Trade Marketing, ellos ven qué productos mandan.

V: Referente a las politicas de inventario de las DEX, por ejemplo algunas son JIT y hay

otras que se manejan con dias giro me parece...

P: Si, tenemos 3 tipos por politica de inventario. Las JIT no cuentan con almacén, es
just in time y nosotros les enviamos lo que han pre vendido sus vendedores y todo se
va, entra y sale y no hay inventario, a menos que tengan alguna devolucion o, como
nosotros les mandamos en cajas y ellos pueden sacar botellas entonces de una caja de
12 vendan 10 y se quedan con 2 y al dia siguiente se les descuenta eso de su nuevo
pedido y se le sigue mandando sélo lo que necesitan.

V: ¢ A las minoristas también les mandan en cajas?

P: Si, no se les manda nunca en “puchos”, ellos si venden en “puchos” pero nosotros

siempre les mandamos en cajas.

Las JIT tienen un espacio que le llaman “jaula” al costado del centro de distribucién, hay
en Piura y en Cusco y le mandan por paletas como estan al costado y ya ellos se
encargan de despachar. Tienen un espacio para la operacidon de picking que abren

cajas, reparten y arman su mercaderia para despachar al dia siguiente.

Después hay otro tipo que son las DEX para almacén, dentro hay 2 tipos, una que es
con stock fijo que son las DEX locales a las que nosotros les configuramos el parametro
a nivel cantidades, dependiendo del volumen de ventas, de la capacidad de almacenaje,
dependiendo de las ventas pasadas, el plan de ventas; una cierta cantidad para que se
mantengas en piso siempre. Por ejemplo, de Cil de litro tienes que mantener 500 cajas
en piso que te equivale mas o menos a 5 dias giro por si algun inconveniente hay en
planta, que no se manda mercaderia porque paré la planta y no hay, ya tiene un
“colchoncito” para abastecer a los clientes; de Don Vittorio spaguetti 200 paquetes, en
resumen, por cada material les configuramos un stock fijo para que ellos siempre tengan

en su piso y eso le tienen que alcanzar para su venta diaria y algun “colchon” que le



pueda cubrir alguna meta pico que represente mas de lo normal, 3 dias giro, algo asi.
Esas DEX son las DEX locales, Lima o las de Arequipa que también se abastecen del
mismo Arequipa, Chiclayo mismo Chiclayo y el tiempo de reaccion es bien rapido como
es local es al dia siguiente.

Después hay otro tipo que son las DEX con cobertura, es el tercer tipo. Cobertura le
decimos a las que tienen configurado en vez de cantidades, le configuro dias en base
al plan que cargan en Demanda con Ventas, es la equivalencia, en vez de ponerle 500

cajas, le pongo 5 dias giro.
V: ¢ Y por gué hay unas de stock fijo y las otras son de cobertura?

P: Las de stock fijo son las locales que son rapidas en la reaccién y las de cobertura son
las de Provincia, las de larga distancia; porque a una local yo le configuro un stock fijo y
eso es lo que tiene que mantener y le repongo todos los dias lo que descuente de su
inventario en su venta, a la de cobertura que es de Provincia yo le mando lo que tienen
que tener para cubrir su venta mas el tiempo de viaje, esa es la diferencia. Las de stock
fijo no tienen tiempo de viaje, la otra si tiene tiempo de viaje como 3 dias por ejemplo y
Como yo no sé cuanto van a vender durante ese tiempo de viaje porque no hay pre venta
de esos dias, solo hay pre venta del primer dia, yo le estimo un envio aproximado
correspondiente a su plan. Por ejemplo, si yo vendo 10 dias y me demoro 3 dias en
llegar, voy a sumar a mi recomendacion inicial 30 porque es lo que me voy a demorar,
hasta que llegue ya baj6 el inventario, asi son las de cobertura; esa es la diferencia entre

las 2.

V: ¢ Lo de generacién de pedidos es con la pre venta?
P: Si, nosotros les mandamos lo que venden.

V: ¢ El dia anterior?

P: Si, le mandamos lo que han vendido durante el dia que es la venta de mafana y
verificamos stock en Alicorp, si no hay stock no le genero pedido porque no hay de
donde mandarle. Si la DEX tiene sobre stock por alguna cosa, porque se le mand6 un
pedido y al final no lo colocaron o porque pidieron y dijeron que les manden mucho de
algun lanzamiento y al final no lo vendieron como decian los planes; si tienen sobre

stock ya no se les recomienda porque tienen que esperar a que rote ese inventario, no



le puedo seguir mandando mercaderia si es que ellos ya tienen. El sistema ve el stock
en Alicorp, el stock en la DEX, ve los planes, ve la pre venta, ve si hay algun transito
para descontarle eso y es lo que recomienda el sistema como pedido y eso es lo que le

vamos a mandar al dia siguiente.



Entrevista Felipe Medina, Gerente General de la DEX

La siguiente entrevista se realizo el 04 de Octubre del 2016 al Gerente General de la
DEX Felipe Medina (F), se tratara sobre las problematicas encontradas en la DEX y las

propuestas de mejora que tienen para los procesos de abastecimiento.
Se referird al entrevistado con la letra (F) y al entrevistador con las letras (V) y (G):

V: De los problemas que identificamos en la DEX, el principal es el quiebre de stock, ya
gue nos comentaron era recurrente y se hacian pedidos extraordinarios; por lo tanto la
primera pregunta que teniamos era qué tanta responsabilidad tiene la DEX en los
quiebres de stock.

F: Eso no lo vemos nosotros directamente, eso lo ve Alicorp y es su responsabilidad
porgque el &rea de Demanda hace un proyectado de lo que se va a vender pero a veces
hay problemas de insumos, de envases y ellos dejan de producir. Ustedes saben que a
la maquinaria entra el producto e insumos para producir, pero cuando no hay para hacer
Primor, hacen Friol o hacen Cil, entonces dejan de lado el aceite Primor y causan
quiebre de stock por esta razon. Puede faltar un insumo o alguna tapa de botella y se
para toda la producciéon, eso hace que nosotros quebremos, pero ya no es

responsabilidad nuestra, es de ellos.

Yo trato de mantener un stock de seguridad por lo menos de 3 dias, para poder aguantar
esos quiebres que puede haber, si la reaccion es rapida de Alicorp, producen y

empiezan a distribuir otra vez.

V:Y eso, ¢es para todos los tipos de producto? Hay productos CORE que se venden

mucho mas pero todos tienen 3 dias por lo menos de inventario...

F: Yo tengo 3 dias de inventario porque es un dia que hay el quiebre, el segundo dia
todavia tengo stock y el tercer dia ya es critico. Supuestamente mi almacén en general
debe alcanzar para 7 dias, pero yo te estoy hablando entre un producto Primor que se
consume en 3 dias y unas pilas que se pueden consumir en 1 mes o 20 dias; entonces
en promedio se trabaja con 7 dias. Como les digo, los productos Premium se van a

acabar en 3 dias, ahi se seca el almacén.

G: ¢Como es la comunicacion con Alicrop? ¢ Es constante debido a los quiebres?



F: Si, nosotros tenemos un Jefe de Cuentas Claves quien es el intermediario entre
nosotros y Alicorp por un tema laboral, cualquier quiebre o cualquier producto que falte
siempre es comunicado al Jefe de Cuentas Claves o al revés. Alicorp manda un
comunicado a los Jefes de Cuentas Claves en el cual nos dicen que tienen inventario
para tantos dias o va a entrar mercaderia tal dia, entonces ellos ya nos comunican

cuando vayamos a tener quiebre o un posible quiebre en stock.
V: ¢Y las comunicaciones se dan fluidas?

F: Mas o menos, hay un problema de comunicacién porque son demasiados
intermediarios, a veces se pierde la comunicacién o no llega y nos enteramos por otro
lado. A veces trabajamos directamente con la misma persona encargada, por ejemplo
el gue es encargado de Marketing o el jefe de Marca de algun producto, lo llamo y le
consulto qué ha pasado, asi ya me enteré de primera mano qué pasoé. Los otros no te
dan explicacion, ellos ven en su sistema y sélo te dicen no hay stock y después va a
llegar stock a partir de tal fecha; pero ellos no saben cuél es el motivo, por eso tenemos
gue estar averiguando cuando voy a tener quiebre para solicitar un pedido
extraordinario, asi de los 3 dias que me aguanta el almacén me puede aguantar 5y

Nnosotros nos vamos adelantando.
G: ¢ Por qué razones se dan entonces los pedidos extraordinarios?

F: Hay varias razones, una razén puede ser por la falta de stock y que nosotros nos
adelantamos para que no tengamos quiebres. Otra es porque hay mucho mas demanda,
otra es por alguna super promocién y nos falta mercaderia. En otros casos es porque
también estd amarrado a alguna promocién y salen productos sin que nosotros
ofrezcamos, por ejemplo si yo te vendo el aceite y viene con una promocion de Ala
Cena, entonces yo tengo que estar pensando no solo en el aceite que tengo que vender
si no en el producto que le vas a ofrecer que a parte que se le hace una bonificacion,
tenemos que tener stock para los clientes que nos van a pedir y por ahi también se pide

extraordinario.

V: Cuando ya se tiene la certeza que va a llegar el producto de Alicorp y que no habréa

quiebre, la ventana horaria con la que ustedes reciben el producto qué tiempo tiene.

F: Depende del negocio, tenemos 2 escenarios. Uno es cuando nos envian la

mercaderia en la madrugada y la reposicion de lo que he vendido el dia anterior me



llega en la madrugada y se almacena en el almacén 3. Lo que es Ransa, que son otros
productos, hay si tenemos un poquito de problema porque se demoran en hacer el
picking y cargar todo, eso puede llegar a las 10:00 am como también a las 2:00 o 3:00

pm.
V: ¢ A esa hora se pueden ingresar al sistema los productos?

F: Si se pueden ingresar, es mas los vendedores estdn atentos a que llegue su
mercaderia. Si llega, inmediatamente entran al sistema y lo pasan. Pero a veces llega
como a las 6:00 pm cuando ya jalaron los pedidos entonces ya es por gusto que la

ingresen y se va al almacén 3 como transito.
V: Entonces al dia siguiente se regulariza el ingreso...

F: Al dia siguiente en la mafiana ya se ingresa, a no ser que tengamos un producto que
necesitamos urgente; por ejemplo tengo un cliente de helados y me llegé la nieve Soft,
entonces se ingresa y se factura en la noche después que se termine el dia, pero son
casos muy puntuales. En el caso de galletas que tenemos de exportacién también, se

meten al sistema porque se va a facturar ese mismo dia.

V: Hemos visto que el almacén esta distribuido con los detergentes al fondo, las galletas

también, ¢como plantearon la distribucion del almacén?

F: Si se han dado cuenta, lo que se mueve mas esta a la mano, lo que pesa mas también
esta a la mano. En el caso de harinas, tenemos el Jeep pero ingresa al almacén
entonces esta en un lugar donde pueda sacarlo mas rapido. Los aceites que son
pesados a granel y en baldes también esté a la mano izquierda y empezamos a trabajar
con aceite Primor que es lo que mas se mueve. Lo que un poco nos limita es el tema de
detergentes por el tema del olor y la contaminacion, tiene que estar un poco aislado,

antes lo teniamos pegados a los fideos, ahora estan al fondo por un tema de calidad.

Calidad viene una vez al mes y revisa todo el almacén a ver si estd conforme y nos

dijeron que los detergentes tenian que moverse.
V: ¢ La distribucion la hacen con Alicorp? ¢ Ustedes la plantean y ellos la hacen?

F: Nosotros la planteamos y ellos nos hacen las sugerencias.



V: Ustedes tienen una fuerza de ventas a parte de la fuerza de ventas de Alicorp, la
fuerza de ventas les trae a ustedes y ustedes tienen su fuerza de ventas adicional

verdad.

F: La fuerza de ventas de Alicorp no existe, lo que nosotros trabajamos es con el jefe de
cuentas clave. Todo es automatizado, entonces la reposicion es automatica. Mi fuerza
de ventas independiente totalmente fuera de Alicorp la manejo yo, entonces tengo
fuerza de venta, tengo reparto, almacén e incluido transporte. Eso es

independientemente con una razén social diferente.

V: ¢(COmo manejan esta fuerza de ventas? Por ejemplo, en Alicorp trabajan por

negocio...

F: Nosotros tenemos consumo masivo, tiene un supervisor, que trabaja con 10
vendedores; luego tenemos impulso que también son 10 vendedores los cuales estan
cada uno por su lado; lo que es full service si esta separado, harinas, conservas y

restaurantes.

V: ¢ Qué tal funciona esta division de la fuerza de ventas? ¢ Han identificado alguan factor
gue haya dado a pensar que en algin momento podrian integrarse?

F: Se maneja bien asi, el tema es que cada uno sea responsable de la cantidad de
producto asignada, es para que ellos lo vendan. Por ejemplo, el caso de un panadero,
puede ser que el vendedor de panaderia le pueda vender galletas, entonces a la hora
gue nosotros distribuimos la cuota del mes a ese vendedor le va a tocar galletas. Lo
poquito que ha vendido, 50 kg van a estar asignados a ese vendedor y después cuando
hacemos reuniones, que hacemos 2 o 3 veces al mes, vamos viendo por negocio y si
han llegado a la cuota del subproducto, tenemos que hacer un monitoreo a ver si llegé
porgque al final es la cuota de todos los de la distribuidora. Para nosotros es importante
hacer esa reunién y decir que todos tienen que llegar a la cuota, nosotros trabajamos
por territorio y por cliente, antes era mas macro, por ejemplo el producto harinas
distribuyelo entre 4; sin embargo ahora es por territorio y por cliente, hemos hecho algo

mas fino y nos ha dado buenos resultados.

V: ¢ Cémo han crecido en sus ventas a lo largo del tiempo?



F: Empezamos haciendo ventas de quinientos mil soles y ahora estamos en casi 7
millones, hemos crecido un montén. Empezamos en la zona de Brefia nada mas, y
ahora manejamos casi la mitad de Lima urbana, nosotros tenemos el conglomerado y
hay otros 4 distribuidores que estan en los conos. Lo que si, no vamos a tener mas
crecimiento porque ya es una zona cerrada; en cambio, en los conos todavia tienen para
crecer. De todas maneras tenemos crecimientos del 10% por la naturalidad del producto

y siguen entrando mejores cosa, todos los afios tenemos algo nuevo.

V: Hablando de la cartera de productos, ¢,como calificaria los productos que usted tiene
ahora de Alicorp?

F: Son productos Premiun.

V: ¢(Estd de acuerdo trabajando con toda esta cartera? ¢Le gustaria de repente

segmentar un poco su cartera?

F: Hay productos que si, que no son rentables pero nosotros si nos sentimos
coberturados, ya que nuestro trabajo no es distribuir a un supermercado o mayorista,
nuestro trabajo es ir a la bodega, los colegios, kioscos, negocios chiquitos y vender todo
el portafolio. Yo no te podria decir, por mas que no sea rentable, igual lo voy a tener que

vender para poder llegar.

Los territorios son diferentes, mi producto mas importante es Primor, pero si vas a los
conos, puede ser Friol o Cil, entonces es distinto en cuanto a zonas. Justamente
estamos trabajando en eso, para mejorar pondremos actividades de acuerdo a cada

distribuidor y est4 dando también buenos resultados.

V: Igual hay una segmentacion de la cartera cada cierto tiempo de Alicorp, ¢ustedes

participan dando recomendaciones?

F: Nosotros si participamos, hacemos cambios ya que el negocio es muy activo, entran
y salen clientes y hay algunos clientes que mejoran y otro que les ponen un
supermercado al costado y mueren; entonces siempre se tiene que estar en pleno
movimiento. Lo que si se demora un poco Alicorp en hacer los cambios, todos los meses
tenemos que hacerlo, es una rutina que se tiene que hacer si o si; por la demora a veces

hay unos inconvenientes pero al final si se hace.



La segmentacién me parece muy buena, hay clientes que son Oro que compran un poco
mas y hay otros que son chiquitos, y estos chiquitos también se trabajan con venta
telefénica que es justo para ese tipo de segmento.

V: Cuando se da el abastecimiento de los productos, ¢tienen algun inconveniente con
la infraestructura del almacén que dificulte que bajen los camiones o que entren ellos?

¢, Qué tanto es el espacio para la descarga?

F: Tenemos algunos problemas, pero espacio si tenemos, son 1400 metros cuadrados
gque alcanza para meter el camion y guardarlo. El tema de paletizado es excelente, es
la mejor forma y la mas rapida que yo vengo trabajando con Alicorp, el estivado si era
mas complicado, mucho tiempo se demoraba en bajar toda la mercaderia y se

maltrataba un montén. Ahora se maltrata mucho menos, si hay maltrato pero menos.

Hemos tenido problemas con los vecinos porque ingresan también camiones de harinas
y abastecen el otro almacén de Alicorp que es acé al costado, entonces a veces se
cuadran los camiones y dificultan la entrada. Pero si hay una buena coordinacion si deja

espacio para que entre el trailer, se cuadre y pueda descargar la mercaderia.
V: ¢ Aqui hay 2 distribuidoras mas?

F: Aqui estamos COVERDEX, Benavente, que es mayorista, y al frente esta Alicorp con

harinas.
V: ¢ Todos reciben los productos en el mismo patio?

F: No, cada uno tiene su patio, menos Benavente que comparte con Alicorp. Yo tengo

mi patio y es independiente para que ingrese mi camion y se haga el picking.
V: ¢ Como llegaron a Santa Anita?

F: Yo tenia un almacén en Callao, de 1000 metros cuadrados, de los cuales tenia 300
de oficina y casi 700 metros era de almacén. Al ver que ya la capacidad no daba, hubo
un consenso con otra distribuidora que también tenia problemas y tenia que dejar un
local y Alicorp necesitaba un almacén para hacer su despacho de harinas; entonces
estuvieron buscando hasta que encontraron este almacén. De lo que yo he pasado de
700 metros de almacén a 1400 metros, tengo un montén de oportunidades de tener mas

mercaderia, de tener mas orden, de mejor control, de hacer mejor picking por el area de



maniobra porque antes yo trabajaba en la calle, se sacaba la mercaderia en la vereda y

cada uno cargaba en la calle. Eso ha sido una mejora sustancial.
V: ¢ Ustedes patrticiparon en el proceso de eleccién de este almacén?
F: No, este se asigno.

V: ¢Qué tan factible ve tener este sistema sélo con Alicorp? ¢Qué beneficios tiene
trabajar sélo con un proveedor y qué desventajas podria tener?

F: Por ser productos de primera necesidad y Premium, no tenemos mucho problema, al
contrario, yo me siento super cémodo. Igual Alicorp ha traido algunos productos de
terceros como son las pilas y tienen socios estratégicos que también hemos trabajado
con ellos como Cafetal, hemos tenido otro producto como leche Bella Holandesa, Gloria
también hemos distribuido. Entonces, a lo largo del tiempo que yo tengo hemos visto
gue habian productos que tenian bastante rotacion, como la leche Gloria, pero la
rentabilidad era poca tanto para Alicorp como para nosotros y el volumen que movian
era inmenso y nos quitaba a nosotros también espacio en el almacén y espacio en los

camiones, entonces al ver eso Alicorp decidié hacerse a un costado.

Si podriamos tener oportunidad de vender otros productos, pero tendrian que ser acorde
a nuestro negocio, hemos vendido helados Lamborgini y nos ingeniamos de alguna
forma que esto funcione. Yo creo que cualquier negocio podria entrar con nosotros,
tenemos la capacidad y la estructura para realizarlo; pero tendrian que ser negocios

super rentables.

Sobre las desventajas, creo que yo prefiero hacerlo asi, mucho mas ordenado porque
si empiezas a pedir por otros lados, aqui las reposiciones son automaticas entonces
cuando haces tus pedidos puede que te equivoques, por eso no creo que funcione y
todo se traslada por Alicorp, ellos lo trasladan a nosotros. Nos ha costado un montén de
trabajo, hubo esa idea de que nos distribuyan directamente pero creo que al final seria
un desorden. En el Perl creo que no hay nadie que tenga una infraestructura tan

excelente como la tenemos nosotros en el tema de la distribucion.

V: ¢Cudl es el problema principal que usted podria identificar en la distribuidora,
considerando el manejo con los proveedores, el abastecimiento, en la recepcion de

productos, en lo que engloba la distribuidora?



F: En un negocio tan grande, siempre hay mil problemas, desde abastecimiento al
almacenamiento. Tenemos bastantes factores externos que a veces nos impiden hacer
una buena distribucion. Si yo tuviese un buen stock, hariamos una rutina diaria y si todo
funcionaria al 100%, estariamos vendiendo mucho mas. Hay demasiados quiebres de
stocks y eso es lo mas importante para nosotros: tener stock para poder vender. Hay
bastantes quiebres pero Alicorp no lo tiene contemplado en su mapeo.

V: ¢Usted siente que quizd haya una desintegracion entre las areas de Alicorp? Por

ejemplo, que el &rea comercial no sabe lo que hay en produccion y por qué quebraron

F: Eso si lo saben, el tema es que no debe faltar mercaderia en la distribuidora ya que
nosotros vivimos de las ventas. Si hay quiebres de stock, no hay un mecanismo en el
cual Alicorp sepa cuanto estoy dejando de vender por una mala gestién de ellos, porque
nosotros tenemos una cantidad de indicadores que nos miden y no podemos ingresar
un pedido en el sistema porque si no pasa como venta perdida y malogra nuestros
indicadores. Pero si esa informacién se le pasa a Alicorp, seria perjudicial ya que es
algo super importante, es un compromiso de que Alicorp deberia tener al 100% los
productos, ya que si se saca un estimado de la venta perdida de todas las distribuidoras,

generaria un impacto fuerte.
V: ¢, Como estiman la venta perdida?

F: Nosotros no la podemos medir porque los vendedores tampoco la ingresan, pero si
tengo 10 cajas y 10 vendedores, cada vendedor va a agarrar una caja y vende una caja,
no puede vender mas; sin embargo alguien puede vender 2 u otro vende 3 y aparece
en el sistema que ha vendido mas es una venta perdida porque va a salir como si ya no

hubiera stock.
V: Entonces, ¢ ustedes tienen un tope de ventas?

F: Tenemos una cuota de venta, pero nosotros no podemos medir la venta perdida. No
hay un sistema que me lo permita, me gustaria tenerlo. Yo tengo el Internec, donde los
vendedores ingresan sus pedidos y cuando no hay stock aparece en este sistema, si
hubiera forma de que esa mercaderia que no tengo se quede registrada y luego pedir

un reporte de la venta perdida que ha habido en el mes.

V: ¢ Los vendedores tienen una aplicacion en el teléfono?



F: Si contamos con una aplicacién.
G: ¢ Alguna mejora que usted cree se deberia implementar aqui en la DEX?

F: Una mejora seria irme a otro almacén, porque estoy fuera de mi territorio, en el lugar
anterior podia desplazarme y hacer recargas de camiones, ahora ya no puedo. Un
camion que le toque ir a San Miguel por la distancia ya no puede regresar porque es
demasiado tiempo. Esta seria una sUper mejora, poner mi almacén dentro de mi

territorio como por ejemplo Brefia.

Estamos viendo un proyecto en el cual estamos haciendo la carga de los camiones por
las noches. Antes se ingresaban los vales de carga al almacén y como los camiones se
guedaban afuera, se dejaba la mercaderia en la parte de atras para que en la mafana,
5 o 6 de la mafana, los ayudantes cargaran la mercaderia, se demoraban un promedio
de 2 horas y luego ya estaban saliendo; sin embargo, la demora mientras tomaban
desayuno en la puerta, mas el trafico complicado de la mafiana, llegaban tarde a los

lugares.

He puesto 3 supervisores y 6 ayudantes, lo que se esta haciendo ahora es que sale el
vale de carga, y se llenan los camiones, el supervisor revisa que esté conforme y estan
terminando como 3 o 4 de la mafana, los transportistas vienen y se van con los

camiones mucho mas temprano.

F: El proyecto empezé en septiembre y estamos cabalgando para que funcione. Hay mil
problemas cuando hay personal de por medio, es un problema; pero bueno, estamos
tratando de sacarlo adelante. Por supuesto, el proyecto en si era bajar la cantidad de

camiones y poner mas contactos para tener mas tiempo para repatrtir.
V:Y, ¢cuanto esperan mejorar?

F: Se ha mejorado, mas o menos, en 2 0 3 camiones. Hay dias de 2 y hay dias de 3,

pero tenemos pico de ventas que eso no se ha contemplado.
V: Recién a fin de mes.
F: Si.

V: ¢Ya pasaron un pico de ventas con este semestre?



F: Hemos pasado, pero hemos tenido que cubrirlo con mas camiones. Es decir, dentro
de proyecto estdn 21 camiones, salgo con 18 y los 3 se quedan aca en el almacén. Yo
les pago, no me importa, no salen por el proyecto. Pero si yo necesito que me ayuden
lo hacen por si no se avanza. Por ejemplo, al mediodia, como me pasé la primera vez,
me fui al mercado central y el camion se demoré hasta el mediodia para salir de ahi y
tuvieron que ir a ayudarlos. Entonces, es como un plan de contingencia. Es complicado
por mi zona, yo tengo un territorio bien atipico porque tenemos restricciones de horarios;
en Jesus Maria, por ejemplo, o Lince donde solo puedes atender hasta las 10 de la
mafana y después en la tarde a partir de las 4. Entonces, ahi nos limita. Por otro lado,
en el Centro de Lima se tiene que salir a repartir con carretas, te tienes que meter en
una cochera y salir a repartir. Si te paras en la calle, te ponen papeleta, de frente, te
toman foto y llega la papeleta a la casa. Entonces por eso es bien atipico mi territorio,
no es como UNSA, por ejemplo, que esta en el sur, sale con 80 o 90 puntos, pasa por
cualquier calle y va dejando en Villa El Salvador. No hay ningln problema, son camiones
de 8 toneladas. Yo si estoy limitado con 4 toneladas, no puedo salir mas de 55 o 60
puntos como maximo. Pero, con este proyecto me esta saliendo 80 y 90. Justo me
llamaron en la noche y me dicen no sale con 18 porque estan llegando demasiado
clientes o quiz4 demasiado peso. Tenemos que cambiarlo, eso es lo que ahorita esta
como que si 0 no va. Entonces, es una mejora, pero a la vez me esta rompiendo la

cabeza.
V: Estan en el transito.
F: Si. Bueno, otra mejora, no sé, ¢ qué otras mejoras han visto?

V: Nosotras estamos viendo segmentacion de la cartera de productos, estamos viendo
la distribucién del almacén, analizar la cartera antigua, pero ahorita vamos a volver a

tomar las notas.

G: Estamos viendo el tema de colaboracion con el proveedor, tener mas confianza y

mas informacién entre las dos partes.

V: Yo queria saber, ¢como es el tema de la reunion con los proveedores?, ¢ tienen algun

dia del mes en el que se retnen o se rednen solo cuando hay algun problema?

F: No, s6lo cuando hay problema.



G: Es decir no hay alguna reunidon mensual para ver, por ejemplo, los indicadores.

F: No. Estamos tan saturados con el tiempo que es bien dificil hacer reuniones. Solo
estan programadas para ver algo que va a pasar en el futuro o qué ha pasado. Por
ejemplo, ahorita tenemos un feriado. Sabemos que la gente de acéd no va a trabajar;
normalmente, Alicorp no trabaja feriado. Entonces, ahorita tengo que prever que la
harina, por ejemplo, voy a tener que pedir un extraordinario el dia viernes porque el
sdbado no van a trabajar y meterlo en mi almacén. El supervisor va a sacar un stock
estimado de lo que necesitamos, se va a pedir y se va a guardar en mi almacén, asi
alcanza para el sdbado. A Alicorp le tenemos que pedir que me aumente un dia méas de
inventario porque no me va alcanzar, eso me tiene que dar el viernes o pedir
extraordinario. También puedo pedir que me levanten el stock, que es totalmente
diferente. Aunque trabajamos mas que todo con el stock extraordinario, eso nos ayuda
mas. No pido que levanten stock de seguridad porque por ejemplo hay un producto
nuevo, y normalmente tenemos que tener volumen y cantidad, porque siempre tenemos
quiebre. Como paso con la mostaza, que es un producto nuevo que recién ha salido y
a los dos dias tuvimos un quiebre, no hay stock, se acabd. Lo que hemos comunicado
a Planeamiento, especificamente a Pilar, es que a veces falta comunicacion entre

Marketing y Abastecimiento, no hay comunicacién, no saben lo que sucede, no
saben qué se va a lanzar, cual producto nuevo va a salir, no tienen ni idea. A veces, le
pedimos a Pilar que mande un extraordinario de X producto, pero ellos no saben que

existen.

V: Por eso, te comentaba. Yo también senti eso, Marketing tenia sus indicadores,
Planeamiento tiene sus indicadores, Distribucion tiene sus indicadores y estan
desintegrados, son mundos aparte. Entonces, creo que si podria ayudar el tema de la
comunicacion efectiva porque, por ejemplo, en demanda, nosotros, estamos buscando
que haya un registro de las promociones que se van a lanzar de aca a 3 meses porque
definitivamente ayudaria al abastecimiento. No solamente la distribuidora, sino también
a los otros canales ya que hay un montén de venta perdida por ese tema. No es bueno
gue de un momento a otro digan aumenta mi plan porque voy a sacar una promocion y
no se ha avisado. ¢Cuando lo planeaste?, ¢cuando nos avisaste? Entonces,

definitivamente es un problema bastante importante.

F: Si, esto pasa todo el tiempo, siempre es asi. Y, hay un problema, por ejemplo, cuando

dicen que van a sacar otro producto que es bien bueno. Entonces, se cobertura en la



primera semana y en la segunda, pero de ahi ya tienes que bajar los stocks de

seguridad.
V: Claro, porgue llenas el mercado.

F: Yo tengo que hacerlo en dos semanas como maximo y hacer la cobertura, pero
después de eso, Marketing tiene que sacar su publicidad para que la gente lo compre,
porque si no se compra y yo voy a estar con mi almacén lleno. Entonces, ya estoy
perdiendo mi espacio, si estan viendo stocks, también es por eso. Marketing no se

puede quedar.
V: Es verdad, se han caido varias cosas porque no hay publicidad.

F: No hay. Como te digo, hay que ver esto del quiebre de stock, que es algo que no lo
tenias planeado, y td ya no vas a tener cOmo abastecer, yo no puedo producirte 2 dias,
3 dias. Todo el lanzamiento se malogra por eso y toda la planificacion que se ha tenido
de sacar comerciales y las promociones que se iban a hacer, todo se cae. Eso los pone
como loco, cuando hay quiebre.

V: Con los panetones, tuvieron un problema del afio pasado. Por ejemplo, yo estuve en
gestibn de materiales y luego pasé a planeamiento de demanda. En gestion de
materiales, vimos el tema de todos los insumos que iban a tener los panetones
Blancaflor, el nuevo que estdn sacando, y era mucho mas complicado. EIl
abastecimiento de insumos para este nuevo panetén se retrasé la planificacion.
Entonces, como la campafia panetonera empieza en agosto, normalmente la
planificacion empieza en junio para que salgan en agosto y la venta empieza en

septiembre. Es bastante tarde que se empiece la venta recién en noviembre.

F: Ya se perdi6 todo, ya perdimos la campafia. En provincia, se han traido un montén,
aca en Lima, lo hemos tenido que vender un poco mas. Pero bueno, este afio si hemos

empezado con pie derecho y estamos vendiendo bastante.
V: Ah, ya estan vendiendo bastante.

F: Si, se proyecta que se va a vender bastante. Primero, estamos entrando, a colocarlos,
¢no? Pero, si, definitivamente un problema es la comunicacion, tiene que haber alguien

gque haga estas conexiones.



V: Claro, falta mucha mas integracion.
F: Lo que no hay.

V: Es terrible. Bueno, con las preguntas esta todo bien, nos gustaria entrar al almacén

un ratito, no sé si se podria.

F: Claro, vamos, las acompafio. [Entran al almacén] Mira todo eso de alla es merma,
por recoger. Con merma me refiero a productos rotos, productos vencidos, que se han

vencido por este tema de que no ha habido rotacién y se ha quedado.

M: Son productos que no rotaban y productos que han venido rotos. A veces, los baldes
vienen con mucho peso.

V: ¢ El control de la mercaderia se cuenta o se pesa?

M: Claro, llegan paletizados. Pero cuando empezamos a desarmar, por aca puede estar
muy bien, pero al dar la vuelta, a veces estan abiertos. Entonces, no se puede despachar

tampoco. Por aca, vienen combinados, los otros vienen combinados.

V: ¢ Estan full con el almacén ahorita en la capacidad?

F: ¢ Ahorita? No, todavia tenemos espacio. Manuel, ¢Han sacado almacén 3?
M: No, este es el primero.

F: Esta todo mezclado.

V: ¢ Estos productos por qué no vienen en paleta completa?

F: Es de acuerdo a lo que yo he vendido. Osea, he vendido, por ejemplo...201.
V: Exacto les mandas.

M: Aca se chequea con un ticket. Cuando hay problemas, nosotros lo comunicamos a
CDC o a Ransa. Porque hay una persona de Alicorp que esta chequeando qué es lo
gue falta o sobra, nosotros le reportamos y después se hace la incidencia para las

liquidaciones.

V: ¢ Aca estan los “puchitos”™?



M: Si, acé estan. Cuando vienen en paleta completa, por ejemplo, Blancafor, estan por

alla. Eso viene solo.
V: ¢Y les agiliza que venga en paleta?

M: A nosotros si, pero a veces la reposicion no son las mismas cantidades, por ejemplo,
la reposicion acé son 19, pero viene con el resto de mayonesa y ya pues asi se arma la

pileta completa.

V: Ya me acuerdo de cuando vine la vez pasada, salsas estaban aca y detergentes
estaba por alla.

F: Si, pero lo hemos cambiado. Acé habia harina y arroz, no sé si te acuerdas. Lo que
pasa es que hemos corrido detergente que estaba al fondo para acay se ha corrido todo
en el almacén. Manuel ya acomodando mayonesa en un solo sitio, porque el encargado
de mayonesa o del kétchup esta por aca y de aqui ya no se va a mover. Por ejemplo,
aca no puedes tener aceite, entonces cada uno tiene su corredor y se mueven cada uno

en su sitio.

V:'Y, por corredor, segun la carga que tengan, asignan la cantidad de personal.
F: Asi es. Por ejemplo, en detergentes tienen uno o dos.

M: Dos tengo, porque hay bastante tipo de detergente.

F: Corren y tienen que quedarse en este sitio para no estar estorbando a los demas.
Cada uno tiene su parihuela, se van moviendo en sus territorios nada mas. Terminan y
sacan su carga. Entonces, aca se aislé totalmente lo que es detergente, aca también

hay jabon.
V: ¢ Suavizantes también manejan?

F: Si. Entonces, aca ya esta todo separado. Calidad ya pasamos, ya esta totalmente

separado de los fideos, que estaba cerca.

M: Si. En la noche, cuando preparamos, cada uno tiene su zona. Por ejemplo, hay un
personal que entra a las 4 y se encarga de todo lo que es el risotto més prepara todo lo

gue es salsa. Aca hace su inventario todo, cada uno en su zona.

V:Y, ¢esta distribucion les favorece mas?, ¢ trabajan mas rapido?



M: Si, es de acuerdo a las circunstancias, hemos tenido que ir adecuandonos a preparar
la mercaderia, adecuar mejor la mercaderia. En la noche, no te puedes ir para preparar

a buscar salsas hasta alla, entonces tiene que ser por aca.
V.Y, ¢por qué lo tenian separado?

M: Era por el espacio.

V: Han consolidado las categorias.

M: Claro. Asi también, nos ordenamos nosotros para tener todo bien. Por ejemplo, aci
esta todo lo que es maicena o harina, todo se prepara por esta zona. Acé hay una sola
persona que en la noche corretea preparando y aca todo lo que es fideos, por aca sopas.
Los fideos largos que estan adelante por el peso y aca tenemos todo lo que es aceite
mas los baldes. Entonces, la persona encargada trabaja en este carril con los aceites
mas los baldes que tiene alla. La otra persona que se encarga de lo que es las galletas

y los caramelos.

V: ¢ Dbnde estan poniendo los panetones?

F: Los panetones estan por aqui. Por aca, esta Blancaflor.
V: ¢Qué tal va la rotacion de galletas?

F: Bien, hemos tenido unos problemas por el precio, por el stock sobre todo Arcor y
bueno ahora trabajamos con mini mayoristas, pero los precios no han aterrizado todavia

bien.
V: ¢ Son muy altos respecto a la competencia?

F: Si, para los mayoristas si, pero a veces tenemos buenas promociones. Ahora se ha
abierto un poco el abanico, porque antes lo vendia impulso y el mini mayorista, pero
ahora estamos vendiendo con la fuerza de venta de abarrotes. Entonces, eso nos da un
poco mas de penetracion y trabajamos directamente para que no se crucen con cada
uno. Por ejemplo, el mercado ya no entra impulso, solamente en las bodegas y le va

bien, esta vendiendo productos mayoristas que es lo que mas se vende en el mercado.
V: Si, porque teniamos como quiebre mayor las galletas.

G: Si, habia una lista grande como de 10.



V: No tenian en stock.

F: Si, de galletas tenian un quiebre bastante marcado. Si hemos tenido algunos quiebres
de stock y ya no podemos entrar con galletas algunos lugares, como los colegios, ya no

pueden entrar bafiadas o con saborizantes, nos han restringido.
G: Se ha prohibido eso.

F: Si, solo vendemos integrales.

V: Todo toda la linea saludable.

F: Claro, como te digo hemos dejado de vender. Nos estan poniendo restricciones por

el tema de los colegios, no nos va bien.

V: El tema de cereales, ¢como va la categoria?
F: M&s o menos, para abajo.

V: Tienen planes muy chiquitos.

F: Si.

V: Si, ¢complica mucha la operacion?

F: No, no para nada. O sea, donde venden el transporte va y entrega un producto o
varios. Ahora, si tenemos problemas con las ventas telefénicas cuando hacen un pedido
por ejemplo de cinco soles y tengo el camién atorado que esta con bastante volumen
de peso, se le va a ir el volumen de peso. Entonces, tengo que dejarle menos, un
volumen de 3 soles o lo minimo. Ahorita esta pasando eso con el proyecto, de 80 clientes
no va a llegar, hay 5 o 10 que no llega, prefiero concentrar el volumen, se le da prioridad.
Necesitan espacio para moverse. Al comienzo si, como primerizos siempre pensabamos
mas volumen a lo que mas sale ponerlo afuera pero poco a poco nos hemos dado cuenta
de que algunas personas no pueden ver esto, otro y bueno se han separado para hacer
mejor el trabajo de la noche. Nosotros pensamos que por eso tenia que estar adelante;
entonces, tuvimos que hacer varios cambios: la harina, la tenemos pegada a la
izquierda; los aceites, por acd, poco a poco Manuel ha ido viendo, ha ido acomodando

de acuerdo a la necesidad de la gente no del dia sino de la noche.

V: ¢ Para prepararlo?



F: Para preparar la mercaderia. Tenemos que darle todas las facilidades para que
tengan todo a la mano, para que cuando piden esto, haya stock. Si necesito mas luz,
toma tan luz; por ejemplo, si el piso esta roto y pierdes el tiempo en empujar, entonces,
no, mejor arreglado. Se va puliendo.

V: ¢ Las promociones estan siempre ahi al fondo?

F: Las promociones siempre estan alla, si. Porque salen al ultimo, o sea los transportes
una vez que ya terminaron se encargan de revisar y al final ver el tema de las
promociones. Asi es mucho mas facil. Esta mezclado, un poco de promociones y

merma.
V: ¢ Estas son las refrigeradoras de la Manty?

F: Si, la Manty Plus. A comienzo de este afio sucedié que ya no se podia vender en el
mercado, tenia que estar con refrigeracion; pero, poco a poco se han dado cuenta de
gue no se necesita tanto.

V: Juan José me estaba comentando que le preguntaban sobre la utilizacién de estos

refrigeradores y ¢se usan regular?

F: Si, siempre. Lo que pasa es que antes saliamos con coolers por los camiones.
Saliamos con estos, se congelaban y se metian en los coolers. Asi se mantiene la
temperatura, los coolers son muy buenos. Pero ahora ya no hay sitios donde no se usa
la refrigeracion y esta yendo bastante bien, pero o sea si toda la Manty se mete a la

refrigeradora si o si.

M: Se llevaba un cooler grande para solo 5 unidades, entonces, quitaba espacio. Bueno,

aca esta el plano del almacén, aca se ven las paletas, y vemos lo de la fumigacion.
V: Por fumigacion, ¢tienen que parar la operacién del almacén?

F: La fumigacion se hace a la hora que no estan. Normalmente, vienen en la tarde.
V: ¢No es que se ve todo en un dia?

M: Todo se ve en la tarde.

V: Alla si nos movian un dia o dos dias.



F: Aca no se puede, lo terminan todo en una hora.

M: Una hora y media terminan todo. Porque hacen fumigacién de todo esto, las mermas,
las parihuelas, como las oficinas administrativas, en ese tiempo terminan todo y se usan

productos que no sean contaminantes.

Ellos hacen un reporte de lo que sea utilizado, porque cuando viene control de calidad,

tengo que mostrar qué es lo que estan utilizando.

V: Perfecto, muchisimas gracias por su tiempo, eso es todo



