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GESTION. RESULTADOS DEL PROGRAMA DE MEJORA CONTINUA

Distribucién a tiempo

LUEGO DE APLICAR LO APRENDIDO EN
UNA MAESTRIA Y EN EL PROGRAMA 5S
KAIZEN, JAVIER SERRANO PREPARO A SU
EMPRESA PARA EMPEZAR A CORRER

|l gran crecimiento
desuempresa casi
lodejafueradecir-
culacién. Javier Se-
rrano Herrera, gerentedela
distribuidora Promociones
1021, cuenta que hace mas
deunafio suempresa tenia
10 camiones propios de dis-
tribucién y manejaba 3.500
codigos de productos, pero
que habia perdido el orden.

“El costo de distribucién
se habia elevado, tenfamos
hasta 65 dias de inventario,
cuandolonormaleralSdias
ynuestros camiones a veces
salianarepartirconun20%
de su capacidad de carga”,
recuerda Serrano.

El estaba llevando una
maestriayyahabia comen-
zado a aplicar algunas mo-
dificaciones ensuempresa,
pero el verdadero cambio
llegé cuando ély sus cola-
boradores empezaron a
aplicar la metodologia 5S
Kaizen, con la asesoria de
GS1 Pert.

CON TANTA

BUENAS OPCI

iCIL SERA E

ORDEN ANTE TODO

Los cambiosiniciales serea-
lizaron en el drea de alma-
cénydistribucion. Se anali-
z6 cudles eran los productos
mas rentables y de mayor
rotacién y el resultado fue
reducir el manejo de items
acercadelamitad (1.800 co-
digos de productos).

El paso mas dificil fue
ordenar el reparto por diasy
zonas. “Empezamos a tener
problemas porque el cliente
sehabia acostumbradoa ha-
cer sus pedidos todoslosdias
y con 800 clientes en Lima
eso se hacfa inviable”, dice
Serrano. Entonces seexplico
alos clientes que se necesita-
ba mejorar el servicioy que
estoiba delamano conelor-
denamiento delaempresa.

Otrocambiofueelevarel
boleto de facturacién. Sian-
tes se podia hacer pedidos
por S/.80, se elevé el mini-
moaS/.250yenelcasode
losdistritos mas distantesde
labase, como Callao, Lurin

yel balneario de Asia, el bo-
leto minimo era de S/.500.
“Estogenerd unaumentode
consumo porque impulsa-
bamosaquenuestrovende-
dorsugirieramas productos
alcliente parallegarala cuo-
ta”, dice. Elempresariosabia
queen el proceso podria per-
der clientes, peroqueestole
permitiria concentrarse en
losquesiconfiabanenellos.

RESULTADOS RAPIDOS
Paralelamente a estos cam-
bios, se optimiz6 el recurso

ONES

LEGIR.

PROMOCIONES 1021 distribuye produc-
tos de papely articulos de limpieza, enva-
sesdescartables paraequipamientode
baresy restaurantesy alimentos para ‘food
services’.

ELPROGRAMA de MejoradelaProduc-
tividad 5S-Kaizen se trabajacomo parte de
un convenio de cooperacion entre el JICA
yProducey se ejecutaatravés delaOficina
Técnicadel CITE, eneste caso GS1 Peru.
Este programa continuaraen el 2012.

MIGUEL BELLIDO

ORGANI-
ZADO. EI
gerente Ja-
vier Serrano
ha invertido
US$.2.000
para mejorar
la infraes-
tructura del
almaceén.

MI ®

humano (de53a37 emplea-
dos)yelrepartosehizomas
eficiente. Por ejemplo, se
compraron movilidades
dereparto que ayudaban a
cargar la mercaderia mis
rapido (de1,52a0,5 horas).
Se quedaron con cinco ca-
miones (de diez) y estos sa-
lian repletos de productos,
lo que bajoé el costo de dis-
tribucién. En el caso delos
vendedores, también hubo
mejoras porque siantes al-
gunos manejaban 15 clien-
tesy otros 80, ahora todos
tienen una cartera similar.

En total, se redujo la
planillaen S/.15.000 men-
suales, hubo ahorro de
combustible de S/.35.000,
los dias de inventario se re-
dujeron. “Antes para hacer
un inventario demoraba
tres dias, ahoralohago en
8 horas”, dice Javier Serra-
no, quien yaesta preparan-
dose para surtir 5.200 ra-
ciones de alimento parala
organizacion del Dakar en
Lima.A

Promociones 1021 mejord mas
de 6% surentabilidad. Web:
www.promociones1021.com
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