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RESUMEN

El trabajo presenta el caso de una distribuidora de productos de consumo masivo en la
ciudad de Ayacucho, la cual comercializa sus productos en las provincias de Huamanga,
Huanta, Cangallo, Victor Fajardo, Vilcashuaman, ademas de otras provincias de la selva

ayacuchana.

En los capitulos I, 11y 111 se describe los antecedentes, objetivos y plan estratégico
de la empresa. Se muestra el andlisis interno y externo utilizando herramientas como la
cadena de valor, 5 fuerzas de Porter, analisis PESTEL, entre otros. Se describe el
funcionamiento de los procesos principales los cuales son picking, toma y entrega de

pedidos.

En el capitulo IV se realiza el célculo de la capacidad instalada, para lo cual se
tuvo en cuenta las dimensiones del almacén, mostradas con mayor detalle en el capitulo
V.

El capitulo VI describe la gestion de calidad de la empresa la cual se realiza al
momento de recibir la mercaderia. En este punto se muestran las medidas de control

respecto a las fechas de vencimiento, control de plagas, iluminacion, entre otros.

En el capitulo VII se muestra la identificacion de peligros y riesgos en las

instalaciones de la empresa a fin de determinar la intensidad y control de estos.

El capitulo VIII muestra el plan de ventas del afio 2020, el cual se rige al

cumplimiento de metas logrando un alto cumplimiento anualmente.
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En el capitulo IX se muestra la estructura de costos y flujo de caja del 2017 al
2020. A partir de ello se obtiene como resultados un VAN de S/. 3,437,750.54 y un TIR
de 3,923.37%.

Finalmente se concluye que la empresa viene realizando sus funciones con éxito.
A pesar de la crisis mundial por la que se atraviesa, el sector alimentos no ha caido y las

ventas repuntaron a mediados de abril del 2020.

Palabras clave: Distribuidora, productos de consumo masivo, fuerza de ventas, proyecto

de emprendimiento, comercializacion.
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ABSTRACT

The paper presents the case of a mass consumer products distributor in the city of
Ayacucho, which markets its products in the provinces of Huamanga, Huanta, Cangallo,
Victor Fajardo, Vilcashuaman, as well as other provinces of the Ayacucho jungle.

Chapters I, Il and 111 describe the background, objectives and strategic plan of the
company. The internal and external analysis is shown using tools such as the value chain,
Porter's 5 forces, PESTEL analysis, among others. It describes the operation of the main

processes which are picking, taking and delivery of orders.

In chapter IV the calculation of the installed capacity is carried out, for which the

dimensions of the warehouse were considered, shown in greater detail in chapter V.

Chapter VI describes the quality management of the company which is carried
out at the time of receiving the merchandise. At this point, the control measures regarding

expiration dates, pest control, lighting, among others, are shown.

Chapter VII shows the identification of hazards and risks in the company's

facilities to determine their intensity and control.

Chapter VIII shows the sales plan for the year 2020, which is governed by the

fulfillment of goals achieving high annual compliance.

Chapter 1X shows the structure of costs and cash flow from 2017 to 2020. From
this, a NPV of S /. 3,437,750.54 and an IRR of 3923.37%.

Xiv



Finally, it is concluded that the company has been carrying out its functions
successfully. Despite the global crisis it is going through, the food sector has not fallen,

and sales rebounded in mid-April 2020.

Keywords: Distributor, mass consumption products, sales team, entrepreneurship

project, sales.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1. Antecedentes

Segun Magni Chinchay (2017), una de las principales caracteristicas del mercado de
productos de consumo masivo del Peru es el gran volumen de ventas que genera el canal

tradicional, este es aproximadamente el 70% del total de ventas a nivel nacional.

Dentro del canal tradicional, se encuentran los distribuidores y mayoristas quienes
se encargan de hacer llegar el producto al consumidor final. Las empresas distribuidoras
trabajan con una fuerza de ventas llegando a todo tipo de tiendas, kioskos, mercados y/o
bodegas con la finalidad de colocar todos los productos y lograr la mayor cobertura

posible.

Este tipo de venta es muy beneficioso para los fabricantes; pues, los
distribuidores, al estar enfocados en cubrir gran parte de su region con los productos,

hacen posible que el consumidor final disponga del bien con mayor facilidad.

En el afio 2016 se cred la empresa Moliventas S.A.C. con la finalidad de realizar
actividades ligadas a la distribuciéon de productos de consumo masivo en la ciudad de
Ayacucho. Se considera que este proyecto de emprendimiento implementado es
relevante, pues se aplica conocimientos tedricos y practicos de temas de Marketing,
Gestion de Almacenes, Cadena de Suministro, Ventas y Recursos Humanos. Asi como
la generacion de puestos de trabajo en la ciudad de Ayacucho.

1.2. Presentacion de la empresa

Moliventas S.A.C. es una empresa de distribucion y venta de productos de consumo
humano y animal. Esta empresa fue creada en el afio 2016 de capital peruano, ubicada en

la ciudad de Ayacucho, siendo parte importante del suministro de alimentos en la region.

Datos de la empresa:
Razon social: Moliventas S.A.C.



RUC: 20601516005

Direccion: Jr. Caracas 2417 Int. 302, Jesus Maria — Lima

Sucursal: Av. Ejército 856, Huamanga — Ayacucho

CIHU: Principal — 51225 — Vta. May. Alimentos, bebidas y tabaco
Secundaria — 52524 — Vta. Min. En puestos de venta

La venta de productos se realiza tanto al contado como al crédito, siendo este Gltimo el
que abarca el mayor volumen de ventas. Actualmente dado la situacién de la pandemia,
se ha estado realizando ventas al contado en su mayoria lo cual genera que la empresa

cuente con mayor disponibilidad de efectivo.

El proveedor con el que la empresa trabaja es Molitalia, siendo el Unico
distribuidor autorizado de sus productos en la ciudad de Ayacucho. El objetivo principal
de Moliventas es satisfacer las necesidades de sus clientes, dentro de los cuales se

encuentran mayoristas, minoristas y autoservicios.

Los productos que son ofrecidos al mercado se dividen en 14 categorias y en total
se cuenta con 435 productos, teniendo en cuenta sus diferentes tamafios y presentaciones.
Estas categorias a la vez se agrupan en 5 grandes familias las cuales son las mas
representativas de la marca y son: alimentos, confites, mascotas, panetones y otros

alimentos.

Tabla 1.1

Distribucion de productos por familias

Familias Categorias
. Pastas, sémolas, harinas, avenas, mermeladas, pescados y
Alimentos
tomates

Confites Caramelos, chocolates y galletas

Mascotas Alimentos para mascotas (perros y gatos)

Panetones Panetones y bizcochos navidefios

Otros alimentos Frutas fanny, condimentos fanny




En la Figura 1.1 se muestra un grafico de representacion porcentual de los productos

ofrecidos por la empresa.

Figural.l

Participacion de productos ofrecidos en el mercado

= Alimentos

m Confites

® Mascotas

® Panetones

m Otros alimentos

Los principales clientes de la distribuidora se clasifican principalmente en tres sectores.

v" Venta al por mayor o mayorista: Realiza la compra de productos para abastecer su
propio negocio por montos superiores a S/.1,000.00. Este cliente realiza la venta de
los productos adquiridos a sus clientes en cantidades méas pequefias y en ocasiones al
consumidor final. EI 50% de los ingresos monetarios de la distribuidora corresponde
a la venta de productos a este sector.

v" Venta al menudeo o minorista: Realiza la compra de productos por montos que no
superan los S/.500.00. Este cliente se abastece para poder realizar la venta de los
productos al consumidor final. Dentro de este sector se encuentran los puestos de
mercado, tiendas escolares, cabinas de internet, piscinas, boticas, farmacias,
bodegas, carretas y ambulantes. ElI 45% de los ingresos monetarios de la
distribuidora corresponde a la venta de productos al sector minorista.



v' Canal moderno o autoservicios: Tiendas que realizan compra en cantidades
importantes en las que el consumidor final elige y recoge sus propios productos. El
5% de los ingresos monetarios de la distribuidora corresponde a la venta de productos
a este sector, pues son muy pocos los negocios de autoservicio que se pueden

encontrar en la ciudad de Ayacucho.

Figura 1.2

Volumen de ventas por tipo de cliente

= Mayoristas
®m Minoristas
m Autoservicios

Nota. En la figura se muestra la distribucién de las ventas segun tipo de cliente.

El consumidor final de todos los productos comercializados por la distribuidora pertenece
a un socioecondmico NSE B y C, personas de ambos sexos y de todos los rangos de

edades.

1.3. Objetivos de la investigacion
1.3.1. Objetivo general

Demostrar que la creacion, puesta en marcha y funcionamiento de la empresa

distribuidora de productos de consumo masivo se ha realizado aplicando las herramientas



y conocimientos adquiridos de la ingenieria industrial. Asi como demostrar la generacion

de puestos de trabajo en la ciudad de Ayacucho.

1.3.2. Objetivos especificos

Describir el plan estratégico de la empresa.

Describir los procesos principales para el correcto funcionamiento de la empresa.
Calcular la capacidad instalada de la distribuidora.

Mostrar la distribucion de las instalaciones (almacén principal y oficinas).

Mostrar la gestion de calidad de la empresa.

AN NN N

Mostrar la identificacion de peligros, evaluacion de riesgos medidas de control de la

empresa.

<\

Mostrar el plan de ventas de la empresa.

(\

Mostrar la estructura de costos, flujo de caja y estados financieros de los Gltimos 3

afios de funcionamiento de la empresa.

1.4. Justificacion de la investigacion
1.4.1. Tecnica

Actualmente la empresa cuenta con la tecnologia necesaria para el correcto
funcionamiento de esta. Dentro de esta se puede identificar computadoras, sistema toma
pedido, entre otros. Ademas, cuenta también con todo el mobiliario y vehiculos

necesarios.

1.4.2. EconOmica

Se cuenta con los recursos econémicos necesarios para el funcionamiento de la empresa.
Ademas, se espera poder demostrar que la empresa es econdmicamente rentable de

acuerdo con los objetivos planteados.

1.4.3. Social

Se aporta de manera positiva a la sociedad, generando empleo a personas jovenes con

potencial de crecimiento profesional y, ademas se brinda a la poblacion de la ciudad de



Ayacucho productos de primera necesidad de calidad y se abastece a los mismos de

manera oportuna.



CAPITULO II: PLAN ESTRATEGICO DE LA
EMPRESA

2.1. Mision, visiodn, valores y objetivos estratégicos
2.1.1. Mision

Distribuir y comercializar productos de consumo masivo de calidad, satisfaciendo la

necesidad de nuestros clientes en el tiempo, lugar y cantidad correctos.

2.1.2. Vision

Ser el distribuidor exclusivo de los productos de Molitalia en la ciudad de Ayacucho
teniendo como objetivo principal satisfacer las necesidades del mercado brindando

siempre un servicio de calidad.

2.1.3. Valores

v Honestidad: Realizamos el buen uso de la confianza que se nos brinda

v' Servicio: Damos el mejor servicio posible al cliente porque nos interesa su
satisfaccion.

v Disciplina: Somos consecuentes con nuestros actos para lograr los objetivos y metas
trazadas.

v' Responsabilidad: Somos efectivos y cumplimos puntualmente con los objetivos y
metas trazadas.

v' Trabajo en equipo: Alentamos a nuestros compafieros y trabajamos juntos para

cumplir con nuestras metas.

2.1.4. Objetivos estratégicos

v" Generar mayor rentabilidad brindando productos exclusivos y servicio de calidad.
v Posicionar a la empresa como lider en la ciudad de Ayacucho.
v Brindar nuevas formas de realizar pedidos.



v Fidelizar al cliente y que siempre perciba a la empresa como su primera opcion.

v" Reducir la rotacion de personal y el riesgo de ingresos de personas no capacitadas
para el puesto.

v' Mejorar la efectividad en cuanto a cantidad de pedidos tomados por la fuerza de
ventas.

v Reducir el costo de pérdidas por productos en mal estado, mejor gestién de productos
que ingresan y salen del almacén.

v' Mejorar la gestion administrativa a través de capacitacion y motivacién permanente

del personal.

2.2. Modelo de negocio Canvas

En esta herramienta se puede visualizar un resumen general del negocio de manera
flexible y dindmica. La interconexion existente entre los aspectos del modelo explica el

negocio presentado en pocas palabras.

2.2.1. Segmento de clientes

Los clientes de Moliventas son todos aquellos emprendedores, comerciantes
independientes y microempresarios de abarrotes o productos de consumo masivo en
general de la ciudad de Ayacucho dentro de los cuales destacan negocios en las provincias
de Huamanga, Huanta, Vilcashuaman y Cangallo, ademas de otras provincias aledafias
de Apurimac y Cuzco. Comerciantes viajeros que adquieren los productos al por mayor

para comercializar en otras provincias también son considerados en este grupo.

Dentro de los clientes se encuentran negocios como bodegas, kioskos, cafetines
de colegios y hospitales, peluguerias e incluso cabinas de internet que realizan compras

al por menor para abastecer su local.

2.2.2. Propuesta de valor

La empresa ofrece a sus clientes productos exclusivamente de Molitalia los cuales son
alimentos de consumo masivo de alta rotaciéon en el mercado, de alta calidad y buen
prestigio a nivel nacional. Estos productos son ofrecidos en todas sus presentaciones 'y en

variedad de sabores en el tiempo y lugar adecuados.



2.2.3. Canales

Se ofrece los productos de manera directa en las instalaciones del cliente en su dia de
visita segln la zona a la que pertenece. El vendedor asignado a dicha zona tiene la
responsabilidad de visitar todo negocio a su alcance para ofrecer la cartera de productos

enfocandose en las necesidades del cliente segin su tamafio y disposicion.

2.2.4. Relacién con el cliente

Se brinda asistencia personal en las instalaciones del cliente ademéas de orientacion en
cuanto a la ubicacion de los productos pues estos deben estar a la vista del consumidor
final, orientacién en cuanto a las especificaciones de los productos y consejos sobre
cantidades aproximadas en las que debe abastecer su negocio. Ademas, se ofrece al
cliente la colocacién de merchandising en el lugar que este autorice ya sea afiches,
exhibidores o anuncios de promociones por temporada, esta colocacion es realizada por

una empresa tercera especialista en el tema contratada por el proveedor.

2.2.5. Estructura de ingresos

Los ingresos de la empresa son directamente por la venta de productos tanto al por mayor
como al por menor ya sea mediante ventas al contado o al credito. Las formas de pago
ofrecidas son en efectivo, medios digitales como yape o plin, depdsito o transferencia a

las cuentas bancarias de la empresa.

2.2.6. Recursos clave

Para el funcionamiento de la distribuidora fue necesario contar con un equipo de ventas,
personal administrativo que realice las funciones de cajera, digitadora, y personal de
reparto. En cuanto a recursos materiales, la instalacion de computadoras, impresoras,
vehiculos de transporte como los camiones de reparto y el almacén de productos que

hasta el momento es alquilado.

2.2.7. Actividades clave
Las capacitaciones constantes al personal de ventas, asi como la comunicacion y

motivacion son sumamente importantes dado que este tipo de trabajadores realizan sus
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funciones en base a objetivos para poder obtener cierta remuneracion variable, esto no
solo beneficia a los trabajadores sino también a la empresa. Por ende, el seguimiento y

cumplimiento de objetivos también es una de las actividades clave para la empresa.

2.2.8. Aliados clave

El principal aliado es el proveedor de productos de consumo masivo que como ya se ha
mencionado antes es la empresa Molitalia para la cual la distribuidora se enfoca en
comercializar Gnicamente sus productos. Se considera otros aliados clave a las entidades
bancarias con las que la empresa trabaja y los negocios y empresas de conocidos 0
familiares principalmente en las provincias de Huamanga y Huanta ya que con ellos se

acuerdan convenios para trabajar en conjunto.

2.2.9. Estructura de costos

Los costos relacionados al funcionamiento de la empresa son principalmente la compra
de mercaderia, remuneracion por comision de ventas a vendedores, remuneracion fija
para el resto de personal, alquiler de almacén, suministros de oficina, servicios generales
y otros como mantenimiento de vehiculos, instalaciones y equipos. Los incentivos
variables por cumplimientos de objetivos y productos para bonificaciones son asumidos

por el proveedor por ello no se considera en el modelo Canvas.

En la Tabla 2.1 se presenta el modelo en su forma resumida.
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Tabla 2.1

Modelo Canvas de la distribuidora

Aliados clave
Proveedor de productos
de consumo masivos,
entidades bancarias,
negocios y empresas de
conocidos.

Actividades clave
Capacitaciones
constantes al personal de
ventas, seguimiento y
cumplimiento de
objetivos.

Recursos clave

Equipo de ventas
multidisciplinario,
personal administrativo,
equipos como
computadoras,
impresoras, vehiculos de
transporte, almacén de
mercaderias.

Propuesta de valor
Brindar productos de
consumo masivo de alta
calidad y variedad en
sabores y presentaciones
en el tiempo y lugar
adecuados.

Relacién con el cliente

Asistencia personal en
instalaciones del cliente
de acuerdo con sus
necesidades, orientacion
sobre la ubicacion de
productos y cantidades
aproximadas para
abastecer su negocio.

Canales

De manera directa en
instalaciones del cliente a
traves de fuerza de ventas
y personal de reparto.

Segmento de clientes
Comerciantes
independientes,
emprendedores y
microempresarios de
abarrotes/alimentos de
consumo masivo de la
ciudad de Ayacucho.

Ej.. Bodegas, kioskos,
cafetines de colegios, otros
(peluquerias, cabina
internet, etc.)

Estructura de costos

Remuneracion variable y fija del personal, alquiler de almacén,
servicios basicos, mercaderia.

Estructura de ingresos
Ingresos: Ventas de productos al por mayor y menor.

Forma de pago: En efectivo, depoésito o transferencia a cuentas
bancarias.
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2.3. Analisis Interno

Se realiza el analisis de los factores que existen dentro de la empresa con la finalidad de

identificar las fortalezas y debilidades de esta.

2.3.1. Evaluacién de la cadena de valor

Con esta herramienta se puede identificar varias actividades que se realizan dentro de una

empresa y estas se clasifican en dos: actividades primarias y actividades de soporte.

Figura 2.1

Diagrama de la cadena de valor de Porter

Nota. De La Cadena de Porter, por Digital Marketing Consulting, 2019
(https://marketingdigitalconsulting.com/la-cadena-de-valor-de-porter/)

2.3.1.1. Actividades primarias

e Logistica de entrada

La mercaderia previamente solicitada llega a la ciudad de Ayacucho mediante un
transportista tercerizado contratado por la empresa Molitalia. De acuerdo con la cantidad
de productos puede ser que llegue uno o dos camiones, por lo general es solo uno. Dicho
camion arriba a la ciudad, previo aviso a la distribuidora y se coordina el dia para la
recepcion de la mercaderia. En la fecha acordada se da prioridad a la salida de mercaderia
para no retrasar la entrega de los pedidos del dia y después se procede con la recepcion

de los productos nuevos.
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Normalmente los camiones que traen la mercaderia se encargan de contratar a los
ayudantes para cargar los productos, por parte de la distribuidora se encuentra un
ayudante y el encargado del almacén quien asigna los lugares segun familia o categoria
de producto, también verifica el estado y cantidad de estos. Es importante contar con la
presencia de un representante administrativo, pues también se encarga de verificar el
estado de los productos y que las cantidades sean de acuerdo con el pedido gue se realizd

inicialmente.

Mejoras identificadas:

v Seda prioridad a la mercaderia que va de salida y que requiere ser cargada al camion
de reparto para dar inicio con la ruta del dia. Esto reduce los retrasos en el reparto de
pedido, pues los camiones deben cumplir con horarios e iniciar con su recorrido a

mas tardar a las 9am.

v" Mejora en la comunicacion entre transportista y distribuidora en cuanto a la
coordinacion de fecha de llegada exacta a la ciudad. Anteriormente, en ocasiones, el
transportista llegaba sin aviso previo y solicitaba ser atendido lo cual generaba
molestias y cruce de horarios. Esta comunicacion mas fluida permite a la
distribuidora ajustar horarios tanto de picking como de despacho de tal manera que

no haya retrasos.

e Operaciones

La fuerza de ventas recorre la zona asignada de manera diaria con la finalidad de
abastecer a sus clientes con los productos necesarios, para ello cuentan con un software
que facilita y agiliza el proceso de toma de pedidos. Ademas de visitar al cliente para
tomar el pedido, también se realiza la cobranza a todos aquellos que tengan una deuda
pendiente.

Los pedidos realizados en el dia son entregados al dia siguiente por el personal de
reparto, quien verifica junto con el cliente y realiza la cobranza en caso el pedido sea al
contado. También se encarga de recoger las devoluciones de productos de los clientes

previa coordinacion con el vendedor y personal administrativo.

13



El encargado del almacén realiza las actividades de picking y acomodo de la
mercaderia que reingresa. Asi mismo, realiza inventarios junto con Gerente

Administrativo o Comercial a fin de verificar la coincidencia del stock en sistema y fisico.

Otras actividades que se realizan son la limpieza diaria de oficina, almacén y

vehiculos de transporte, mantenimiento de estos de acuerdo con kilometraje recorrido.

Mejoras identificadas:

v El personal de reparto debe realizar la entrega de los productos y verificar que el
pedido este completo segun lo solicitado junto con el cliente o algin encargado del
negocio. Esto se realiza asi dado que en ocasiones anteriores por el apuro o por altas
cantidades de pedidos a entregar no se realizaba la revision correctamente. Al
verificar la entrega y dar conformidad por ambas partes se reduce la cantidad de

reclamos de clientes que indican no haber recibido su pedido completo.

v Las devoluciones deben ser coordinadas previamente entre cliente y vendedor el cual
da la conformidad a la oficina y se autoriza al personal de reparto a recoger los
productos de las instalaciones del cliente. Esto permite llevar un mejor control de los

productos que reingresan al almaceén.

e Logistica de salida

La digitadora se encarga de procesar los pedidos realizados por la fuerza de ventas,
también agrega aquellos pedidos realizados por clientes nuevos y verifica que no haya
errores o pedidos de clientes con deudas. Una vez procesados, los despacha en el sistema
y emite tanto el consolidado de mercaderia como el consolidado de pedidos. El
consolidado de mercaderia es entregado al encargado del almacén para que proceda con
el picking.

Una vez los productos estén listos se cargan en los vehiculos correspondientes, se
cuenta con 4 vehiculos de reparto dos para clientes minoristas, uno para clientes
mayoristas y un vehiculo viajero. Se verifica que salgan los productos en buen estado y
en las cantidades correctas juntos con los conductores y ayudantes de cada unidad. Dado

la conformidad de esto, los vehiculos salen a zona para realizar el reparto de pedidos de
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acuerdo con el consolidado que llevan consigo y visitan cliente por cliente. En la mayoria

de las situaciones la entrega es al 100%.

Mejoras identificadas:

v La digitadora debe verificar que los pedidos del dia no sean de clientes con deuda
pendiente de pago o en todo caso deben contar con la autorizacion del Gerente
Comercial o Gerente Administrativo. Es poco frecuente que clientes con deudas sean
atendidos pues una de las politicas que la empresa implementd y por ende una mejora

en cuanto al nimero de clientes morosos.

v' También se verifica que la venta de determinados productos no supere el limite
méaximo por pedido ya sea porque son productos promocionales, para cumplimiento
de cuota o de stock reducido. Esto se realiza segun lo indicado por el Gerente
Comercial y ayuda a regular la venta excesiva de un solo producto y reparticion
equitativa entre los vendedores, de tal manera que se reduce la existencia de

conflictos internos que ya anteriormente ha ocurrido.

e Marketing y ventas

Molitalia contrata una empresa tercera la cual se encarga de colocar material publicitario
en los negocios de los clientes como afiches, exhibidores, letreros, entre otros. Asi
mismo, se contrata este servicio para fechas importantes como la campafa navidefia en
la cual se realiza degustaciones en diferentes puntos de la ciudad. Todo ello es asumido
por el proveedor lo cual permite a la distribuidora en enfocarse netamente en las ventas

y cumplimiento de objetivos.

Moliventas recibe catdlogos virtuales los cuales son compartidos con ciertos
clientes mediante WhatsApp y catalogos fisicos que son utilizados por los vendedores

para ofrecer la cartera de productos.

Mejoras identificadas:
v" Dado que el proveedor es el encargado de la colocacion de merchandising a través

de un tercero la distribuidora puede enfocarse al 100% en las ventas de los productos
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y cumplimiento de objetivos, anteriormente la empresa tenia la responsabilidad de

dichas funciones.

e Servicio al cliente

Para fidelizar a los clientes multiservicios se les atiende de una manera diferente a la que
se atiende a los clientes normalmente. Este tipo de cliente es un poco quisquilloso dado
que solicita se le atienda en ciertos horarios tanto en la toma de pedidos como para la
entrega de sus productos, por lo que en este caso se les entrega el pedido en el horario de
la mafiana antes de que este inicie con su jornada pues es cuando Se encuentran con
disponibilidad de recepcidn. Se le da prioridad a este tipo de cliente, pues es un cliente

gue compra productos en volumen de forma constante.

Aquellos clientes que son antiguos y que llevan afos trabajando con la
distribuidora se les da la oportunidad de que puedan realizar su pedido fuera del dia
designado a la zona que pertenecen, esto hace que el cliente tenga la confianza de seguir

adquiriendo sus productos en Moliventas y se mantenga al dia con sus pagos.

Se cuenta también con catalogos digitales que son usados por los vendedores y en
ciertas ocasiones dependiendo del tipo de cliente es compartido via WhatsApp. Muchos
de estos realizan pedidos por el mismo medio o de manera telefénica. Existe cierto tipo
de clientes que son parte del grupo de aliados clave y que reciben un trato personalizado
y, dependiendo del volumen de venta, un precio especial, esto también debido a acuerdos
previamente establecidos.

En cuanto a la captacion de nuevos clientes, la fuerza de ventas esta capacitada
para atender a toda tienda, bodega o negocio de alimentos que recientemente haya
iniciado a funcionar o que no haya sido atendido ain por Moliventas, pues uno de los

objetivos como distribuidora es lograr la mayor cobertura posible.

El 80% de devoluciones son recogidas el mismo dia en el que se entrega el pedido
al cliente, los motivos son diversos: negocios cerrados, cliente se niega a recibir el pedido,
cliente se niega a pagar por el pedido, error en toma de pedido, entre otros. Las
devoluciones parciales y totales regresan a la oficina para la verificacion y posteriormente

para los productos son devueltos al almacén previa nota de credito de cada pedido.
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Mejoras identificadas:

v" Laprogramacién especial para realizar la entrega de pedidos a clientes multiservicios
refleja una mejora en cuanto a la reduccion de quejas por parte de este tipo de cliente.
Antes de esta programacion, la entrega de pedidos se realizaba regularmente en un
horario indistinto, pero a solicitud de cliente y dado el tipo de cliente que representa

para la empresa se considerd como prioridad la entrega de sus productos.

v" Regulacidn de pedidos fuera de zona. Se estableci6 un limite de 3 pedidos fuera de
zona por dia como maximo lo cual regula que los vehiculos no se alejen demasiado
de sus zonas. Esto refleja una mejora en el control de pedidos dado que anteriormente
los vendedores emitian mas pedidos fuera de zona con el fin de llegar a cumplir sus
objetivos lo que generaba desorden en las rutas de despacho y sobrecarga de

vehiculos.

2.3.1.2. Actividades de soporte

e Infraestructura

La oficina principal de Moliventas S.A.C. se encuentra ubicada en la Av. Ejército, en el
distrito de Andrés Avelino Céceres, esta tiene un area de 534 m?(14.55 m x 36.7 m). Es
un espacio adecuado y compartido a la vez con otra empresa distribuidora, cuenta con el
mobiliario y equipos suficientes para cada ambiente, escritorios amplios para la fuerza de
ventas, escritorio para personal de transporte, escritorios para digitadora y cajera, area de
recepcion de productos, decoracion con afiches de las principales familias de productos
que se ofrecen en el mercado y pizarrones con cuadros actualizados con los objetivos del

mes.

El almacén se encuentra ubicado en la Av. Arenales, en el distrito de Andrés
Avelino Céceres, este tiene un area de 1,016.96 m? (20 m x 54.7 m). Este espacio es
amplio y suficiente para poder abastecer todos los productos que se comercializa, cuenta
con pallets en buenas condiciones, carretas para apoyo en el traslado de productos,
amplios pasillos, escritorio y materiales de oficina. Tiene dos bafios y recientemente se
modificd una habitacidn para el encargado del almacén dado que trabaja en horarios

rotativos. En el ingreso hay un amplio patio que es utilizado como patio de maniobras
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cuando llega la mercaderia y se aprovecha también como garaje para los vehiculos de

transporte.

e Administracién de Recursos Humanos
La empresa cuenta actualmente con 14 trabajadores en planilla. Ademas, 6 personas
naturales que prestan sus servicios y 2 profesionales independientes que brindan su

asesoria en temas contables y legales.

Los cargos que existen en la distribuidora son: vendedores minoristas, vendedores
mayoristas, supervisor de ventas, conductores, auxiliares de despacho, encargado de
almacén y personal administrativo. En la Figura 2.2 se muestra el organigrama de la
empresa y en la Figura 2.3 se muestra el perfil de puesto del Encargado de Almaceén. En

Anexo 1. se muestra los perfiles de puesto de los demés cargos con mas detalle.

Figura 2.2
Organigrama Moliventas S.A.C.
Gerente
General (1)
Contador —+——— Abogado
l Gererllte de
Gerente B rente ae
Comercial (1) Logistica Admln(lls)trauon
‘Supervisor de Diaitadora (1
ventas (1) ‘Conductor (1) 9 (1)
~ Vendedores 'Encargado de
Minoristas (4) almaceén (1)
Vendedores
- Mayoristas
©)
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Figura 2.3

Perfil de puesto de Encargado de Almacén

PEFFIL DE FUESTO: ENCARGADO DE
ALMACEN
Nombre del puests Encargado de Almacén
Supervizado por Grerente de Administracidn
Jefe inmediato Gerante da Adminiztracidn
Nomero de perzonas que ocupan el cargo 1

1. Funciones generales:

La perscna a desempenar esta cargo debs tener laz capacidades para gestionar v lidarar
loz procesos de mereso v salida de mercadenia Sus tareas principales son recepcion de
mercaderia, venficacion, control de mmventarios penodicaments, realizar el picking de
productos de acuerdo con lo solicitade per los clisntes. Supervizar orden v linpieza del
almacen.

2. Funciones especificas

+" Liderar el proceso de recepcion de mercaderia supervizando la colocacion da les
productoz en loz logares asignados segun familiz v de manera correcta sin dejar
azpaclos vaclos o mal colocades.

+" Realizar |z mmspeccion de la muestra zegin el tamanio del lote v procedimiento de la
amyprasa ¥ determinar la aprobacion o rechazo.

+" Realizar un control de inventarios de forma manual periodicamente.

+" Realizar al picking de productos de acnerdo con lo mformado por la admimistracion.

+" Supervizar la carga de pedides a los camiones de raparto.

+" Wenficar al estado de productos que ingrezan al almacén por devolucion v colocarles
en su lugar.

+" Garantizar el cumplinuento de la regla de First In First Out.

+" Mantener el orden v la limpieza del almacén

+" WVenficar el cumplimiente de comntrol de plagas.

3. Beguerimientos académicos

v Tacnico o superior completo

+" Curzo o especializacidn en gestion de almacenes (deseabls)

4. Otros reguerimientos

¥ Orzanizade

¥ Fortaleza fisica

¥ Comumicative

¥ Dhispomibilidad para trabajar por turnos

£, Experiencia minima

2 atios (dazeable)
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Las oportunidades laborales son publicadas en bolsas de trabajo como Bumeran o
Computrabajo, los curriculos recibidos son revisados y se selecciona aquellos que vayan
de acuerdo con el perfil que se busca. Los candidatos pasan por una entrevista y una vez
se haya seleccionado a la persona adecuada se le solicita sus documentos para que pueda

iniciar a laborar.

Todos los trabajadores nuevos pasan por una breve induccién acerca de la
empresa y funciones. En el caso de los vendedores, las primeras semanas trabajan en
campo junto con un vendedor antiguo de esa manera reconoce la zona asignada por cada

diay a los clientes.

Mejoras identificadas:

v" Presentacion de vendedor nuevo al cliente. Este hecho formaliza la relacion entre
cliente y vendedor y le da a conocer a este Ultimo sobre la persona que lo estard
visitando durante los proximos meses y asi se evita que el cliente se perciba como

olvidado o sea atendido por otros representantes de marca.

e Desarrollo de la tecnologia
La distribuidora cuenta con correo electronico, pagina de Facebook, numero fijo en
oficina y nimero de WhatsApp a los cuales los clientes pueden acceder para realizar

pedidos o consultas acerca de productos, precios, promociones, entre otros.

Los clientes realizan el pago por sus productos en efectivo contra entrega o en
todo caso al vendedor en la siguiente visita. También es posible realizar el pago mediante
plataformas digitales como yape o plin y mediante transferencia bancaria a las cuentas de

la empresa.

Para tomar los pedidos se utiliza el software TomaPedidos PRISMA, el cual

facilita el proceso para la fuerza de ventas y hace que este sea mucho mas rapido.
Mejoras identificadas:

v Apertura de nuevo canal de comunicacion y ventas para clientes como el nimero de

WhatsApp. Este medio es muy usado y rapido lo cual facilita el traslado de
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informacion entre clientes y la distribuidora. A través de este medio el cliente puede

realizar consultas, pedidos, enviar constancias de pago, entre otros.

v" Nuevos medios de pago para los clientes a través de transferencias bancarias, yape o

plin los cuales son medios modernos, rapidos y sin comisiones.

v" El uso del software TomaPedidos PRISMA facilita y agiliza el proceso de toma de
pedidos para los vendedores. Este aplicativo se mantiene actualizado a diario y
transfiere rapidamente la informacion cargada a la base de datos en las
computadoras. En los inicios de la empresa la toma de pedidos se realizaba de manera

manual mientras se coordinaba la instalacion e implementacion de dicho software.

e Abastecimiento

La compra de mercaderia se realiza por lo general dos veces al mes, el proveedor envia
un resumen con los productos y cantidades sugeridas de acuerdo con las ventas que se
han realizado a lo largo del mes e investigaciones de demanda que se realiza
constantemente. El Gerente Comercial es el encargado de revisar esta informacion y
basandose en la cuota trazada, stock en almacén y su experiencia en el negocio acepta o
modifica lo sugerido, el monto monetario es algo que no se puede negociar pues son
condiciones del proveedor, salvo algunas excepciones. Una vez acordado esto, se procede
a realizar el pedido al Jefe Zonal (de Ayacucho) de Molitalia y este se encarga de ingresar
el pedido al sistema del proveedor. Se recibe la confirmacién del pedido y fecha

aproximada en la que el pedido llegara a la ciudad.

Inicialmente s6lo se trabajaba con un vehiculo de reparto para clientes minoristas
y mayoristas, dado que este no se abastecia 0 se presentaban muchos retrasos con la
entrega de pedidos se realiz6 la adquisicion de 3 vehiculos. Actualmente 2 de ellos
realizan el reparto para los clientes minoristas, 1 para clientes mayoristas y un vehiculo

viajero.

Se realiza la compra de materiales de oficina principalmente de comprobantes de
pago, papel, tinta y cintas para impresora. Otros productos que también se adquieren son

repuestos, aceites, materiales de limpieza para vehiculos, oficina y almacén.
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Mejoras identificadas:
v" Adquisicion de vehiculos con la finalidad de reducir tiempos de entrega y sobre

carga de trabajado al personal de reparto.

2.3.2. Matriz de Evaluacién del Factor Interno (MEFI)

Con esta herramienta se busca evaluar los factores internos de la gestion estratégica

resumiendo fortalezas y debilidades identificadas dentro de la empresa.

Factores internos

F1: Experiencia en este tipo de negocio

F2: Trayectoria y prestigio en el mercado
F3: Distribuidor exclusivo de la marca

F4: Amplia cartera de clientes

F5: Capital disponible

D1: Desorganizacién documentaria

D2: Almacén no es 6ptimo

D3: Falta de capacitacion para el personal
D4: No hay una correcta gestion del personal

D5: Incongruencias entre stock en linea y fisico
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Tabla 2.2

Enfrentamiento de factores internos

F1 F2 F3 F4 F5 D1 D2 D3 D4 D5 Total Peso

F1 X 1 1 0 0 1 1 1 1 0 6 0.13
F2 0 X 0 1 1 1 0 1 0 0 4 0.09
F3 0 1 X 1 1 1 1 1 0 1 7 0.16
F4 1 0 0 X 1 0 1 0 0 1 4 0.09
F5 1 0 0 0 X 1 1 0 0 0 3 0.07
D1 0 0 0 1 0 X 0 0 0 1 2 0.04
D2 0 1 0 0 0 1 X 1 0 1 4 0.09
D3 0 0 0 1 1 1 0 X 1 0 4 0.09
D4 0 1 1 1 1 1 1 0 X 0 6 0.13
D5 1 1 0 0 1 0 0 1 1 X 5 0.11
45 1.00

Nota. En la tabla se muestra el enfrentamiento de los factores internos, los totales y el peso de
cada factor.

Tabla 2.3

Matriz de evaluacion de factores internos

Factores internos Peso Calificacién %‘3222?;?;
Fortalezas 50%
F1 Experiencia en este tipo de negocio 0.13 4 0.53
F2 Trayectoria y prestigio en el mercado 0.09 4 0.36
F3 Distribuidor exclusivo de la marca 0.16 4 0.62
F4  Amplia cartera de clientes 0.09 3 0.27
F5 Capital disponible 0.07 3 0.20
Debilidades 50%
D1 Desorganizacion documentaria 0.04 2 0.09
D2 Almacén no es éptimo 0.09 1 0.09
D3 Falta de capacitacion para el personal 0.09 2 0.18
D4 No hay correcta gestion del personal 0.13 1 0.13
D5 Incongruencias entre stock en linea y fisico 0.11 1 0.11
Totales 100% 2.58
(continda)
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(continuacién)

4 Fortaleza mayor
3 Fortaleza menor
2 Debilidad menor
1 Debilidad mayor

Nota. Se muestra la calificacion ponderada de cada uno de los factores internos.

Calificarentre 1y 4

Interpretacion: Despues de analizar los factores internos de la empresa Moliventas, se
puede determinar que la empresa se encuentra con una ponderacion sobre la media, es
decir es fuerte internamente; sin embargo, es necesario minimizar el impacto de
debilidades como la incorrecta gestion del personal y las incongruencias que existen entre
el stock en linea y fisico debido a la desorganizacién que existe en el almacén, de esta

manera el negocio podria tener una mejor posicion.

2.4. Analisis Externo

2.4.1. Analisis de las 5 fuerzas de Porter

En este punto se explicara el entorno competitivo segun las cinco fuerzas de Porter.

v Poder de negociacién de los clientes

Los clientes de la distribuidora son en su mayoria personas emprendedoras, comerciantes
independientes y microempresarios que buscan tener su propio negocio y generar
ingresos a través de la venta de alimentos al consumidor final, entre los clientes se tiene
bodegas que son instaladas generalmente en viviendas, kioskos pequefios, cafetines en
hospitales, colegios 0 academias y otros de diferente rubro como peluquerias o cabinas

de internet que buscan generar un ingreso extra.

Estos clientes tienen la total libertad de elegir a su proveedor y pues debido a la
existencia de gran variedad de establecimientos que ofrecen productos de consumo
masivo, se considera que el poder de negociacion de los clientes de este tipo de negocio
es medio ya que no se generan contratos o acuerdos a excepcion de los clientes aliados
clave. Los clientes son finalmente los que toman la decision de qué productos adquirir en

cuanto a marcas, presentaciones y cantidades.
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v Amenaza de los nuevos entrantes
La amenaza de nuevos competidores se considera de nivel medio, pues las barreras de

entrada para iniciarse como distribuidor de productos de consumo masivo no son muchas.

Las empresas que son consideradas como amenaza son aquellas distribuidoras
nacionales que se encuentran presente en varias ciudades del pais como DIGISA,
YICHANG, ROMA, entre otras. Estas distribuidoras poseen una ventaja en cuanto a su
cartera de productos ya que en su mayoria son distribuidoras multimarca, poseen mayor

capacidad logistica, mayor flujo de ventas y experiencia a nivel nacional.

Es importante para Moliventas crear una relacion de fidelizacion con los clientes
y mantener un buen nivel de ventas de acuerdo con las cuotas establecidas por el

proveedor de tal manera que estos no opten por trabajar con otra distribuidora.

v Poder de negociacion de los proveedores

Muchas de las distribuidoras que trabajan en este rubro de productos de consumo masivo
tienen acuerdos previos con los proveedores. Por lo tanto, los proveedores tienen un poder
de negociacién alto, pues establecen precios, plazos, cantidad, incentivos, cuotas

mensuales, fecha de recepcion de mercaderia, entre otros.

Actualmente el peso de la cartera de Molitalia es el 100% ya que Moliventas
comercializa Unicamente sus productos segun acuerdo mutuo entre ambos, pues lo
solicitado fue ser el distribuidor exclusivo de la marca. Sin embargo, la empresa tiene
planes de crecimiento y se proyecta a ser parte de un grupo de distribuidoras multimarca

a nivel nacional.

v' Amenaza de productos sustitutos
Existe gran variedad de productos de consumo masivo en el mercado, muchos de ellos
poseen caracteristicas similares que satisfacen la misma necesidad del consumidor final

y tienen un menor precio en mercado lo cual hace que sean productos competitivos.

Dentro de estos se consideran a los productos de primera necesidad como el arroz,

quinua, maca, pastas integrales, harinas integrales, sopas instantaneas, entre otros.
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Ademas, en el mercado ayacuchano se ha podido encontrar productos de importacion
china y turca como toffees, wafers, turrones, chupetines y otros, estos productos
importados por lo general tienen presentaciones de mayor tamafio y a menor precio. Por

ello se considera que la amenaza de productos sustitutos es alta.

v Rivalidad entre los competidores

Los productos que se ofrecen en el mercado son altamente sustitutorios tanto en marca
como en precio, ademas de la existencia de empresas dedicadas a la comercializacion de
productos de consumo masivo Yy bajas barreras de entrada para los nuevos competidores.
La participacion de mercado de los productos de Molitalia se divide de la siguiente

manera:

Tabla 2.4

Participacion de mercado Molitalia

Competidores Participacion en el mercado
Moliventas 60%
Dilep 20%
Vendedor Molitalia 20%

La principal diferencia entre Moliventas y Dilep es que la primera es un distribuidor
exclusivo de la marca que es enfoca en la comercializacion de los productos de Molitalia,
mientras que la segunda es un distribuidor multimarca que aparte del proveedor en comun
trabaja comercializando otros productos como arroz Costefio, atunes Florida, galletas San
Jorge, productos Winter y Tondero. Ademas de este competidor directo, también se
identifico la participacion de un vendedor directo de la marca quien visita a otro tipo de
clientes que realizan adquisiciones importantes de mucho mas volumen el cual no esta

disponible en el almacén de Moliventas.

Por lo anteriormente expuesto, se considera que el nivel de rivalidad entre los

competidores del sector es alto.
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Figura 2.4

Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

negociacion
de
proveedores

ALTO

Amenaza de Rivalidad Amenaza de
los nuevos entre los productos
entrantes competidores sustitutos

MEDIO ALTO ALTO

Poder de
negociacion de
clientes

MEDIO

Nota. Se muestra el nivel de cada uno de los conceptos de las 5 fuerzas de Porter

Se considera otra competencia importante a aquellos clientes mayoristas que viajan a la
ciudad de Lima con sus propias unidades de transporte con el fin de realizar la compra
de productos en las mismas fabricas de diferentes proveedores o incluso en mayoristas

golosineros que se ubican en el centro de la ciudad.

2.4.2. Andlisis PESTEL

En este punto se busca analizar el entorno macroeconémico en el que opera la empresa.
Los puntos por evaluar son los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnolégicos,

ecoldgicos y legales.

2.4.2.1. Factores politicos

e Politica de apertura comercial hacia el mundo
Este tipo de politicas ayuda a la consolidacion de mercados para los productos de cada
pais y busca generar una oferta exportable competitiva, que a su vez genere mas 'y mejores

empleos. La experiencia muestra que los paises que méas han logrado desarrollarse en los
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Gltimos afios son aquellos que se han incorporado exitosamente al comercio

internacional, ampliando de esta manera el tamafio del mercado para sus empresas.

En el afio 2002, el Per( cre6 el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo
(MINCETUR) con la finalidad de dar inicio al desarrollo de una red de tratados para
contribuir a impulsar la economia nacional. Entre tratados de libre comercio (TLC) y
acuerdos multilaterales, el Pert tiene veintidds convenios en vigencia, cinco por entrar
en vigor y otros cinco en proceso de negociacion. El beneficio de estos tratados se ve en
las cifras de exportaciones e importaciones, aunque quiza mas en favor de estas ultimas.
(Alegria, 2018).

Este factor se considera como una oportunidad, pues la importacion de productos

genera tambien la comercializacion de estos y el crecimiento de las distribuidoras.

e Dificultades de ventay reparto por vias sin asfaltar y obras puablicas inconclusas
Existen zonas en la ciudad de Ayacucho gue no cuentan con asfaltado y pavimentado y
existen otras que tiene asfaltado en mal estado pese a los constantes reclamos de los
vecinos de la zona lo cual dificulta el acceso vehicular. El crecimiento de la ciudad sin
planificacion urbana también genera la existencia de calles y avenidas que no tienen
continuidad lo cual dificulta el trafico. A esto se suma el aumento de vehiculos que se ha
dado en la ciudad de Huamanga y el mal disefio de vias que dificultan la circulacion y

estacionamiento de los camiones de reparto.

(Municipalidad Provincial de Ayacucho, 2019), segun el Plan de Desarrollo

Urbano de la ciudad de Ayacucho se tiene que:

En marzo del 2019 se reportd que en el departamento de Ayacucho
existian 51 obras paralizadas, dentro de las cuales se encuentran proyectos
importantes como la construccion de pistas y veredas. Los motivos de las
paralizaciones son diversas ya sea que Sse encuentran en arbitraje,
deficiencias técnicas, incumplimientos contractuales, limitaciones

presupuestales o disponibilidad de terreno.
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Este factor se considera como una amenaza, pues en ocasiones el acceso a los puntos de
venta es complicado no solo para el vendedor sino también para el personal de reparto,

ademas de ello también se podrian generar demoras de entrega.

2.4.2.2. Factores econémicos

e Demanda estacional de ciertos productos

En el sector de los productos de consumo masivo se da la demanda estacional en ciertos
de ellos. La variacion de la demanda se relaciona con los periodos del afio, climaticas
comerciales, estaciones, entre otros. Por ejemplo, en camparfia escolar la demanda de
golosinas es alta dado el inicio de actividades de kioskos en colegios y carretillas,
celebraciones del dia de la madre o dia del padre generan que la demanda de chocolates
u obsequios aumente, en navidad la demanda de panetones y chocolate para taza

incrementa.

Actualmente dada la situacion de la pandemia, se ha podido observar la
disminucion de la demanda con respecto a las golosinas, pues los colegios no estan
habilitados para atender en sus instalaciones. EI consumo de galletas, harinas, fideos,

avenas y productos de primera necesidad va en aumento.

e Aumento de las inversiones de los principales competidores
Los competidores del sector buscan su constante crecimiento y para ello hay quienes
optan por adquirir vehiculos para reparto de mercaderia o para realizar viajes y realizar

la compra de los productos directamente en la fabrica.

En este sector, también se ha visto que hay clientes viajeros quienes adquieren
productos en gran cantidad para luego comercializarlos en otras zonas. Ademas de ello,
se ha podido identificar a negociantes que adquieren productos con fecha de vencimiento

préxima a menor precio y aprovechan la oportunidad para comercializarlos.

e Mayor capacidad adquisitiva por parte de la poblacion
La capacidad de la poblacion para poder acceder a una cantidad de productos y/o servicios

se ve reflejado en el salario que adquieren de su fuente de trabajo. A lo largo de los afios
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estos ingresos han ido en aumento a nivel nacional, es asi como los consumidores de la
ciudad de Ayacucho cuentan con mayor capacidad adquisitiva para satisfacer sus
necesidades. A mayores ingresos los consumidores tienden a gastar e invertir mas de lo

normal lo cual favorece al desarrollo de la economia.

En la Figura 2.5 se muestra el ingreso promedio mensual proveniente del trabajo
a nivel nacional el cual presenta un incremento con tendencia polinébmica. En el afio 2018

el ingreso promedio ascendio en un 1.70% con respecto al afio anterior.

Figura 2.5

Ingreso promedio mensual proveniente del trabajo — Total Nacional
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Nota. De Encuesta Nacional de Hogares, por INEI, 2019.

En la Figura 2.6 se muestra el ingreso promedio mensual proveniente del trabajo de la
ciudad de Ayacucho el cual presenta un incremento con tendencia polinémica. En el afio
2018 el ingreso promedio ascendi6 en un 6.38% con respecto al afio anterior.
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Figura 2.6
Ingreso promedio mensual proveniente del trabajo — Total Ayacucho
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Nota. De Encuesta Nacional de Hogares, por INEI, 2019.

2.4.2.3. Factores sociales

e Productos de alta demanda en el mercado

Dentro de los productos con alta demanda en el mercado se encuentra aquellos que son
de consumo masivo los cuales son productos que todas las personas necesitan adquirir y
son de consumo diario. Por lo que existe gran cantidad de marcas y presentaciones de un
mismo producto que buscan satisfacer las necesidades del mercado y esto a la vez genera
la competencia entre las empresas fabricantes y distribuidoras de alimentos de consumo

masivo.

e Losclientes buscan diferenciacion de precio
Se podria pensar que la mayoria de los clientes busca adquirir productos con los precios
maés bajos; sin embargo, el cliente actual no solo se basa en precios sino también en el

valor del producto que esta adquiriendo por el costo que esta pagando.

En Ayacucho la situacion es diferente, pues se ha podido observar que la mayoria
de los consumidores prefieren optar por los productos que tienen los precios méas bajos.
Si bien es cierto que existen infinidad de marcas, la diferencia de precios no es relevante

pues difiere en centavos.

31



Este factor no se considera como amenaza, pues la marca estd muy bien

posicionada en el mercado.

e Migraciones internas en aumento

El desplazamiento de las personas desde su lugar de origen hacia otras ciudades se da
cada vez con mayor frecuencia. Los motivos por los cuales se producen las migraciones
internas son diversos puede ser por temas de clima, politica, ideoldgica, busqueda de

mejores oportunidades para estudiar o trabajar, entre otros.

En los resultados del Censo Nacional de Poblaciony Vivienda del 2017 realizado
por la INEI (INEI, 2017) se concluy6 que el 95,0% (534 mil 200) de personas que viven
en el departamento de Ayacucho, mantienen su residencia desde hace cinco afios (2012-
2017); mientras que la poblacion que cambi6 de residencia durante el periodo 2012 —
2017, corresponde al 5,0% (28 mil 112 personas). Por otro lado, se observa que las
personas que viven en Ayacucho, desde hace cinco afios (2012-2017), se incrementaron
en 10 mil 763 habitantes respecto al periodo 2007-2012.

Figura 2.7

Distribucion de la poblacién segln residencia

Variacién intercensal

3 5 5 al
Lugar de residencia cinco afios 2002-2007 2012-2017 2002-2007 | 20122017

antes del censo

Absoluto % Absoluto % Absoluto o

Total 542892  100,0 562312 1000 19 420 36

En el mismo departamenio 523437 96,4 534 200 95,0 10 763 2.1

En g’m I::!eparhamenh o pais diferente al de su 19455 16 98 112 50 8 657 M5
residencia actual

En ofro departamenio 19293 36 27 660 48 B 367 434

En ofro Pais 162 0,0 452 0,1 290 179.0

Nota. No incluye la poblacién del distrito de Carmen Alto provincia Huamanga. Las autoridades locales
no permitieron la ejecucion del censo. De Censos Nacionales de Poblacion y Vivienda, por INEI, 2017.

En el periodo 2012-2017, el departamento de Ayacucho fue receptor de inmigrantes
recientes con un total de 27 mil 660 personas, de las cuales la mayor poblacion procede
de Lima (43,0%), le sigue Cusco (10,4%) e Ica (9,1%). (INEI, 2017).
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Dentro del departamento de Ayacucho, también se puede observar la migracion
interna, pues la poblacion total de la provincia de Huamanga estd compuesta por personas

originarias de otras provincias.

2.4.2.4. Factores tecnologicos

e Nuevos sistemas tecnologicos para distribuidoras
La innovacion de la tecnologia no para con el transcurso del tiempo, en este sector existen
empresas que ofrecen diversos ERPs exclusivamente para negocios dedicados al

comercio de productos de consumo masivo.

Estos softwares plantean una alternativa de solucion integral a las empresas
distribuidoras en su gestion de ventas y gestionan toda la informacién para facilitar el
control y administracion de sus productos. Algunos de los softwares mas conocidos son

FlexDistribuitor, Soluflex ERP, RandomERP, GlobalTech, Inteliventas, entre otros.

2.4.2.5. Factor ecologico

e Tendencia empresarial por la reduccion de la huella de carbono
Muchas empresas estan implementando politicas de sostenibilidad entre trabajadores y
usuarios, asi como camparias de reciclaje de plasticos, papel, cartones, entre otros y para

ello generan areas especializadas en la proteccion del medio ambiente.

Para muchos consumidores es realmente importante saber que la empresa es
responsable con el medio ambiente al momento de adquirir un producto, pues segun
Global Reputation Trust Index 2019, el 64% de consumidores responsables indicaron que

pagarian mas por un producto con menor huella de carbono.

Este factor se considera como una oportunidad pues al ser una empresa que genere
menor impacto negativo en el medio ambiente se lograria ser més eficientes a medio-
largo plazo y reducir los gastos, ademas de ser mas valorada por aquellos consumidores

responsables.
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Todos los productos de Molitalia tienen impreso en su empaque los octdogonos
nutricionales lo cual permite que los consumidores puedan identificar si el producto que
estan adquiriendo es adecuado para ellos 0 no. La Municipalidad Provincial de Huamanga
inspecciona a todos los comerciantes mayoristas a fin de verificar que los productos
ofrecidos al mercado cumplan con esta norma, sean aptos para el consumo, cuenten con

certificados de sanidad, entre otros.

2.4.2.6. Factor legal

e Cumplimiento de registro sanitario para alimentos de consumo humano

El registro sanitario es el documento que un organismo gubernamental usa para autorizar,
a todas aquellas personas fisicas o juridicas, a producir, envasar y distribuir productos de
consumo humano. Este es un requisito muy importante para toda empresa de este sector
dado que le otorga una ventaja competitiva en procesos comerciales, ademas de brindarle

seguridad al pablico consumidos sobre la calidad e inocuidad de sus productos.

Base legal:

v' Ley N° 26842, Ley General de Salud, del 20/07/97, Articulo 91° y 92°.

v Decreto Supremo N° 007-98-SA, Reglamento sobre Vigilancia y Control Sanitario
de Alimentos y Bebidas, del 25/09/98, Articulo 101°, 103°, 104°, 105°, 107°, 108°,
110°, 111°, 113° y del 115° al 119° y Cuarta Disposicion Complementaria,
Transitoria y Final.

v Decreto Legislativo N° 1062, Ley de Inocuidad de los alimentos, del 28/06/08.

v Decreto Supremo N° 034-2008-AG, Reglamento de la Ley de Inocuidad de los
alimentos, del 17/12/08.

v' Ley N° 28314, Ley que dispuso la fortificacion de la Harina de Trigo con
micronutrientes, del 03/08/04.

v" Decreto Supremo N° 012-2006-SA, Reglamento de la Ley que dispuso la
fortificacion de la Harina de Trigo con micronutrientes, del 25/06/06.

v' Decreto Legislativo N° 1304, Ley del Etiquetado y Verificacién de los
Reglamentos Técnicos de los Productos Industriales Manufacturados del
30/12/2016, Articulos 3y 4.

v' Ley N° 29571, Cddigo de Proteccién y Defensa del Consumidor, del 02/09/10.
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v

v' Decreto Supremo N° 004-2019-JUS, Decreto Supremo que aprueba el Texto

Decreto Supremo N° 010-2010-MINCETUR, establecen disposiciones

reglamentarias referidas a la VUCE del 09/07/10, Articulo 2°, 4°y 5°.

Unico Ordenado de la Ley N° 27444, Ley del Procedimiento Administrativo
General (publicado el 25/01/2019) Art. 38°, 43°, 49°, 218° (DIGESA, 2010).

Estas leyes regulan que el producto a ser comercializado cumpla con las normas bésicas

de higiene e inocuidad, informacion y naturaleza del producto, analisis fisicoquimico y

microbiologico, relacion de ingredientes y composicion cuantitativa de los aditivos,

etiquetado, rotulado, vida Uutil, entre otros.

2.4.3. Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE)

Se realiza un cuadro de enfrentamiento con los factores anteriormente mencionados con

el fin de calcular el peso de cada uno de ellos.

Factores externos

O1l:
02:
03:
0O4:
05:
Al:
A2:
A3:
A4:
AS5:

Politica de apertura comercial hacia el mundo

Mayor capacidad adquisitiva por parte de la poblacién
Productos de alta demanda en el mercado

Migraciones internas en aumento

Nuevos sistemas tecnoldgicos para las distribuidoras
Dificultades de venta y reparto por vias sin asfaltar
Demanda estacional de ciertos productos

Aumento de las inversiones de los principales competidores
Los clientes buscan diferenciacion de precio

Cumplimiento de registro sanitario para alimentos de consumo humano
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Tabla 2.5

Tabla de enfrentamiento de factores externos

Ol 02 03 04 05 A1l A2 A3 A4 A5 Total Peso
o1 X 1 0 0 1 1 0 0 0 1 4 0.09
02 0 X 0 1 1 0 1 1 0 1 5 0.11
03 1 1 X 1 1 1 0 1 1 0 7 0.16
04 1 0 0 X 0 0 1 0 0 0 2 0.04
o5 0 0 0 1 X 1 0 1 0 1 4 0.09
Al 0 1 0 1 0 X 0 0 0 0 2 0.04
A2 1 0 1 0 1 1 X 0 1 1 6 0.13
A3 1 0 0 1 0 1 1 X 1 0 5 0.11
A4 1 1 0 1 1 1 0 0 X 1 6 0.13
A5 0 0 1 1 0 1 0 1 0 X 4 0.09

45 1

Nota. Se muestra el enfrentamiento, total y pesos de cada uno de los factores externos.

Tabla 2.6

Matriz de evaluacidn de factores externos

Factores externos Peso Calificacion Calificaeign
ponderada
Oportunidades 50%
O1 Politica de apertura comercial hacia el mundo 0.09 3 0.27
o2 Mayor_gapamdad adquisitiva por parte de la 011 4 0.44
poblacién
O3 Productos de alta demanda en el mercado 0.16 4 0.62
04 Migraciones internas en aumento 0.04 4 0.18
o5 l\{ueyos_mstemas tecnoldgicos para 0.09 5 0.18
distribuidoras
Amenazas 50%
Al Dificultades de vgntg y reparto por vias sin 0.04 5 0.09
asfaltar y obras publicas inconclusas
A2 Demanda estacional de ciertos productos 0.13 1 0.13
A3 Aumen'go de las inversiones de los principales 011 3 0.33
competidores
A4 Los clientes buscas diferenciacion de precio 0.13 2 0.27
A5 Cgmpllmlento de registro sanitario para 0.09 2 0.18
alimentos de consumo humano
Totales 100% 2.69
(continda)
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(continuacién)

4 Superior
- 3 Buena
Calificarentre 1y 4 5 Regular
1 Mala

Nota. En la tabla se muestra el célculo de la calificacién ponderada da los factores.

Interpretacion: El resultado total de la matriz es de 2.69 lo cual indica que la empresa
aprovecha sus oportunidades y mitiga sus amenazas. Con esta matriz se ha identificado
los puntos débiles a los cuales se debe enfrentar y realizar esfuerzos para continuar con

la mejora de la empresa.

2.4.4. Matriz de perfil competitivo (MPC)

Con esta herramienta se identifica qué empresas son los competidores mas fuertes para
Moliventas y se evalla el desempefio de los factores claves para el éxito que existen en

el sector.

Factores claves para el éxito

F1: Gama de productos

F2: Calidad de productos

F3: Posicion financiera

F4: Competitividad de los precios

F5: Participacién en el mercado

Tabla 2.7

Tabla de enfrentamiento de factores criticos de éxito

F1 F2 F3 F4 F5 Total Peso

F1 X 0 1 0 1 2 0.15

F2 0 X 1 1 0 2 0.15

F3 1 1 X 1 0 3 0.23

F4 0 1 1 X 1 3 0.23

F5 1 0 1 1 X 3 0.23
13 1
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Tabla 2.8

Matriz de perfil competitivo

Moliventas Adriapal Dilep

Factores Peso Punt Pond Punt Pond Punt Pond
F1 0.15 3 0.46 2 0.31 3 0.46

F2 0.15 4 0.62 4 0.46 4 0.62

F3 0.23 4 0.92 3 0.69 3 0.69

F4 0.23 3 0.69 3 0.69 3 0.69

F5 0.23 3 0.46 2 0.46 3 0.46
Total 1 3.38 2.77 3.15

Calificarentre 1y 4

PN WD

Fortaleza mayor
Fortaleza menor
Debilidad menor
Debilidad mayor

Interpretacion: Se identifica que el competidor mas débil es la distribuidora Adriapal,

la cual se enfoca en comercializar solo golosinas (galletas, caramelos, chicles, entre otros)

y el competidor mas amenazante es la distribuidora Dilep, esta se enfoca en comercializar

golosinas y alimentos de consumo masivo.

2.5. Andlisis FODA

Se muestra la matriz FODA en la cual se clasifican, ordenan y comparan los factores

internos y externos identificados anteriormente con la finalidad de desarrollar estrategias

de fortalezas y oportunidades (FO), de debilidades y oportunidades (DO), de fortalezas y

amenazas (FA) y de debilidades y amenazas (DA).
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Tabla 2.9
Matriz FODA

Factores internos

Factores externos

Oportunidades

O1.: Politica de apertura comercial hacia el
mundo

0O2: Mayor capacidad adquisitiva por parte
de la poblacién

O3: Productos de alta demanda en el
mercado

O4: Migraciones internas en aumento

O5: Nuevos sistemas tecnologicos para
distribuidoras

6¢

Fortalezas

F1: Experiencia en el tipo de negocio

F2: Trayectoria y prestigio en el mercado
F3: Distribuidor exclusivo de la marca
F4: Amplia cartera de clientes

F5: Capital disponible

Estrategias FO:

Incrementar el nivel de cobertura de
acuerdo con el plan de ventas, llegando
a todos aquellos nuevos clientes mediante
la comercializacién de productos de
consumo masivo de calidad. F3, F4, O2,
03, 04.

Implementar sistema de pedidos
moderno, implementando tecnologia
tales como whatsapp, pagina web, entre
otros. F2, F4, F5, O4, O5.

Debilidades

D1: Desorganizacién documentaria

D2: Almaceén no es optimo

D3: Falta de capacitacion para el personal

D4: Gestion incorrecta del personal

D5: Incongruencias entre stock en linea y fisico

Estrategias DO:

Implementar politicas y procedimientos de
seleccion de personal, gestionando de manera
adecuada a través de consultora. D4, D5, O3,
O4.

Realizar un plan de capacitacion para el
personal mediante un plan anual a fin de lograr
mayor eficiencia en sus funciones. D1, D3, O2,
03, 05.

(continta)



(continuacion)

Amenazas

Al: Dificultades de venta y reparto por
vias sin asfaltar y obras publicas
inconclusas

A2: Demanda estacional de ciertos
productos

A3: Aumento de las inversiones de los
principales competidores

A4: Los clientes buscan diferenciacion de
precio

A5: Cumplimiento de registro sanitario
para alimentos de consumo humano

Estrategias FA:

Incrementar el posicionamiento de la
empresa, a fin de lograr que los clientes
se sientan identificados y tomen como
primera opcion los productos
comercializados por Moliventas. Al, A2,
A3, 03, 04.

Estrechar lazos con clientes, con la
finalidad de conseguir clientes de calidad

y que dificilmente abandonaran la marca.

F3, F4, A3, Ad.

Estrategias DA:

Realizar un plan de mejora del almacén para
tener un mejor control de ingreso y salida de
productos. D2, D5, A3.

Incorporar indicadores de gestion humana
para medir de mejor manera el rendimiento y
eficiencia de los procesos. D3, D4, A3.
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Las estrategias alternativas que se obtienen después del analisis de la matriz FODA son

las siguientes:

Perspectiva financiera

v Incrementar el nivel de cobertura de acuerdo con el plan de ventas
Perspectiva del cliente

v Incrementar el posicionamiento de la empresa

v Implementar sistema de pedidos moderno

v" Estrechar lazos con clientes

Perspectiva de procesos

v"Implementar politicas y procedimientos de seleccion de personal
v Incorporar indicadores de gestion humana

v Realizar un plan de mejora del almacén

Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

v" Realizar un plan de capacitacion para el personal

Cada una de estas estrategias aportan al cumplimiento de los objetivos estratégicos

previamente ya definidos por la empresa.

2.6. Indicadores de la empresa

Se establecen indicadores con la finalidad de realizar el control de seguimiento y
evaluacion de estos. Tales indicadores permiten a la empresa evaluar el avance de las

estrategias.

v' Margen bruto: Mide el beneficio que tiene la empresa por los bienes que

comercializa.

Tabla 2.10

Margen bruto histérico

Indicador Férmula 2017 2018 2019 2020

(Ventas — Costo de

0 0 0 0
ventas) /Ventas 9.50% 10.52% 9.02% 9.36%

Margen bruto
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v Nivel de liquidez: Capacidad con la que cuenta la empresa para cumplir con sus

obligaciones financieras a corto plazo.

Tabla 2.11

Nivel de liquidez histérico

Indicador Férmula 2017 2018 2019 2020
l\_llve;l de Actl_vo corrl_ente / 116 197 1.40 203
liquidez pasivo corriente

v’ Satisfaccion de clientes: Ayuda a identificar como los productos comercializados por

empresa cumplen las expectativas del cliente.

Tabla 2.12

Satisfaccion de clientes histérico

Indicador Férmula 2017 2018 2019 2020
. . Nro clientes
satisfaccion e oos / total 73% 83% 85% 85%
de clientes .
clientes

v" Cobertura: Ayuda a identificar el porcentaje de tiendas que ofrecen ciertos productos

de Moliventas respecto al total de establecidas como objetivo. El calculo de este

indicador es la division del avance entre la cuota de cobertura. Los valores en

promedio del Gltimo afio son los siguientes.
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Tabla 2.13

Cobertura promedio afio 2020

Mes Minorista Mayorista
Enero 39% 178%
Febrero 41% 160%
Marzo 90% 163%
Abril 37% 0%
Mayo 0% 0%
Junio 0% 0%
Julio 102% 0%
Agosto 62% 127%
Setiembre 51% 69%
Octubre 77% 53%
Noviembre 54% 65%
Diciembre 52% 56%

v Fidelizacion de clientes: Ayuda a medir la lealtad de los clientes y satisfaccion con

la marca identificAndolos como posibles embajadores y ejecutores de recomendacion

de la distribuidora.

Tabla 2.14

Fidelizacion de clientes histérico

Indicador Formula 2017 2018 2019 2020
NPS (Net % clientes
promoter promotores - % No se registra 65% 70% 71 %
score) clientes detractores

v" Rotacién de personal: Identifica posibles problemas de insatisfaccion laboral entre

los empleados de la empresa, deficiencias en los procesos de seleccidn, contratacion,

capacitacion, entre otros.
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Tabla 2.15

Rotacion de personal historico

Indicador Férmula 2017 2018 2019 2020
Total
Rotacion de salidas/(Personal
inicio periodo — 9% 8% 8% 4%
personal .
personal final
periodo)

v’ Efectividad: Mide la cantidad de pedidos entregados de manera satisfactoria respecto

al total de pedidos recibidos en un periodo.

Tabla 2.16

Efectividad de pedidos historico

Indicador Formula 2017 2018 2019 2020
Rotacion de Pedidos
entregados/Total 90.32% 91.89% 89.19% 95.14 %
personal pedidos

v Pérdida por productos en mal estado: Su busca reducir el costo por pérdida de

productos en mal estado.

Tabla 2.17

Pérdida por productos en mal estado histérico

Indicador Férmula 2017 2018 2019 2020
(Pérdidas periodo
Pérdida por anterior- pérdidas
productos en periodo No se registra 20.82% 21.14% 27.80 %
mal estado actual)/pérdidas

periodo anterior

v' Horas de capacitacion: Este indicador identifica el cumplimiento de las

capacitaciones planeadas en un determinado tiempo.
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Tabla 2.18

Horas de capacitacion histdrico

Indicador Férmula 2017 2018 2019 2020
Horas de Horas
ejecutadas/horas 85% 92% 100% 75%

capacitacion planificadas

v Nivel de incentivos variables: Ayuda a identificar la motivacion en los trabajadores

respecto a los incentivos que reciben por comercializar los productos. Se calcula

dividiendo los incentivos entregados entre el total de incentivos ofrecidos.

Tabla 2.19

Nivel de incentivos variables afio 2020

Mes Incentivos Incen'_civos Nivel de_incentivos
entregados ofrecidos variables
Enero 6,270.00 15,505.00 40%
Febrero 4,725.00 15,505.00 30%
Marzo 12,147.00 14,560.00 83%
Abril 6,210.00 14,910.00 42%
Mayo 3,910.00 11,510.00 34%
Junio 10,910.00 11,410.00 96%
Julio 11,110.00 11,110.00 100%
Agosto 9,040.00 14,560.00 62%
Setiembre 8,750.00 14,560.00 60%
Octubre 9,220.00 14,560.00 63%
Noviembre 3,600.00 14,560.00 25%
Diciembre 9,500.00 14,560.00 65%

v Pedidos recibidos por oficina mediante llamada o mensaje: Mide el porcentaje de

pedidos recibidos mediante otros medios como mensajes por WhatsApp, llamadas o

ingresados por personal administrativo autorizado.
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Tabla 2.20

Pedidos recibidos mediante otros medios

Indicador Férmula 2017 2018 2019 2020
Eweec(jjl%?lste Pedidos por mensaje
o llamada/total No se registra 2.22% 6.89% 11.11%
llamada o .
- pedidos
mensaje

2.7. Ejecucion y control de seguimiento

Se utiliza la herramienta de Balanced Scorecard (BSC) a fin de organizar, comunicar,

implementar y evaluar la aplicacion de las estrategias.
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Figura 2.8

Balanced Scorecard
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Tabla 2.21

Matriz de objetivos estratégicos

Indicadores

P Objetivos estratégicos . Metas Frecuencia Iniciativa estratégica
estratégicos
o
§ Generar mayor rentabilidad en la Margen bruto 5%<MG<10% Anual Cumplir con mayor
< empresa Nivel de liquidez 1.15<NL<1.50 Anual cobertura de mercado
=
Cumplir minimo al
- i . Incrementar el
Posicionar a la empresa como lider en la 50% en promedio . .
: Cobertura il Mensual ~ posicionamiento de la
ciudad de Ayacucho entre minorista y
I empresa
mayorista
Q
= : .
.2 Brindar nuevas formas de realizar P?_dl_dos re((:jl_bldos por 5% del total de | Implementar nuevos canales
> pedidos PTIgINg TR |ante_ pedidos Anua de distribucion
g P Ilamada o mensaje
Fidelizacién del cliente NPS (@legPromoter 50% min. Anual Estrechar lazos con clientes

Score)

(continda)
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(continuacién)

Procesos

Aprendizaje y Crecimiento

Reducir la rotacion del personal

Mejorar la efectividad en cuanto a
cantidad de pedidos tomados

Reducir el costo de pérdidas por
productos en mal estado

Reducir el riesgo de contar con personal
no capacitado para sus funciones

Mantener la motivacién del personal

Rotacion de personal
voluntaria

Efectividad: pedido
tomado, pedido
entregado

Valor pérdidas por
productos en mal
estado

Horas de capacitacion

Nivel de incentivos
variables

5% max. Anual

90% Anual

Reducir costo de
pérdidas en un 20% Anual
min.

Cumplir al 80%

" . Anual
como minimo

35% min. Mensual

Indicadores de gestion
humana

Cumplir con mayor
cobertura de mercado

Realizar un plan de mejora
del almacén

Realizar un plan de
capacitacién para el
personal

Realizar un seguimiento al
programa de incentivos
Nota. Los incentivos son
variables de acuerdo con el
cumplimiento de metas de
cada vendedor.
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CAPITULO I11: DESCRIPCION DEL PROCESO
PRINCIPAL

En este capitulo se ha podido identificar procesos importantes que hacen posible el
funcionamiento de la distribuidora. Los procesos son: toma de pedidos, picking y reparto

de pedidos, se detallan a continuacion:

3.1. Proceso de toma de pedidos

Este proceso se realiza mediante un aplicativo llamado Prisma Tomapedidos. Todos los
vendedores de Moliventas tienen la aplicacion instalada en sus celulares y el modo de

uso es practico y sencillo.

Al iniciar con la jornada laboral, todos los vendedores se conectan a la red wifi de
la oficina y proceden a sincronizar sus aplicaciones con el sistema de la empresa, esto a
fin de que puedan tener toda la informacion de los clientes asignados a visitar en el dia.
Una vez en campo, el vendedor se acerca al establecimiento del cliente y le ofrece la
cartera de productos (muchas veces existen promociones 0 concursos, estos productos
son ofrecidos con mayor énfasis). La fuerza de ventas esta capacitada para realizar el uso
de la aplicacion sin problemas, cuentan también con el criterio adecuado para surtir a sus

clientes de tal manera que a este no le falte productos.

Cuando el cliente decide qué productos comprar y si este no tiene deuda
pendiente, el vendedor genera un nuevo pedido a nombre del cliente e ingresa los
productos en las cantidades deseadas y luego guarda el pedido. Si el cliente es nuevo y
no esta registrado en el sistema, el vendedor toma los datos personales del cliente y toma
el pedido de manera manual para luego dictarlo en oficina. El vendedor visita a sus

clientes de la zona asignada y repite este procedimiento.

Al retornar a la oficina los vendedores se conectan a la red wifi nuevamente para
poder sincronizar la aplicacion con el sistema, de tal manera que se pueda realizar la

descarga de los pedidos.
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Luego, el personal encargado de la documentacion afiade pedidos de clientes
nuevos (si hubiera), aprueba pedidos, verifica cada uno de estos, emite boletas y facturas,
asigna repartidor y emite el consolidado de pedidos tanto para almacén como para

transporte.

Mejoras encontradas:

v" El uso del aplicativo Tomapedidos fue fundamental para reducir el tiempo de este
proceso Yy lo hizo més facil para los mismos vendedores ya que en los inicios de la
empresa estos tenian que realizar la toma de pedidos de manera manual mientras el
software se implementaba en el sistema de la empresa.

Tiempo de toma de pedidos antes: 15 min

Tiempo de toma de pedido ahora: 7min
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Figura 3.1

Diagrama del proceso de toma de pedidos
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3.2. Proceso de picking de pedidos

El personal encargo del almacén recibe el consolidado de los pedidos del dia y este los
prepara para ser repartidos al dia siguiente. El procedimiento consiste en preparar los
pedidos de acuerdo con el consolidado tanto para clientes mayoristas como para clientes
minoristas. Los productos se colocan en cajas y se forman dos filas, uno de cada tipo de

cliente, y se dejan listos para ser cargados a los camiones de reparto.

Antes de cargar los pedidos, se verifica junto con el encargado que salgan todos
los productos en las cantidades correctas. Luego se procede con el reparto de la

mercaderia.

Figura 3.2

Diagrama del proceso de picking

Diagrama del proceso de picking
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Mejoras realizadas:
v Verificar la salida de la mercaderia con cada uno de los responsables de reparto a fin

de evitar inconsistencias durante el recorrido del dia.
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3.3. Proceso de reparto de pedidos

Alrededor de las 07:00 am se procede a colocar los pedidos en los camiones de reparto,

1 chofer y 2 ayudantes son los encargados de repartir los pedidos por unidad. Al momento

de iniciar con la ruta, el chofer es quien selecciona a qué tiendas ir primero pues conduce

de acuerdo con su criterio. Cuando el personal de reparto llega al establecimiento del

cliente, los ayudantes realizan el picking dentro del camién y entregan al cliente

verificando la mercaderia con el comprobante de pago. El cliente revisa su mercaderia y

si estd de acuerdo con todo, la recibe de lo contrario la rechaza y los ayudantes devuelven

la mercaderia al camidn. Si la venta se realizé al contado proceden a realizar el cobro del

dinero y si fue al crédito la cobranza la realiza el vendedor en una préxima visita.

Figura 3.3

Diagrama del proceso de reparto

Diagrama del proceso de reparto
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Mejoras realizadas:
v Verificar pedido junto con el cliente a fin de evitar reclamos en el futuro por entregas

incompletas.

Situaciones: Rechazo de pedidos, ocurre por diversas razones, en algunas situaciones las

bodegas se encuentran cerradas o los clientes no se comprometen a realizar el pago.
Inconvenientes: El bodeguero siempre prefiere atender primero a sus clientes antes que

verificar su pedido, en algunas ocasiones no se realiza la verificacion adecuada por el

tiempo que demanda y es ahi cuando surgen los reclamos.
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CAPITULO IV: CALCULO DE LA CAPACIDAD
INSTALADA

En este capitulo se realizara el célculo de la capacidad maxima de almacenaje que tiene
la empresa, para lo cual se considerara el almacén principal y el almacén de alimentos

para mascotas.

Para este procedimiento se calculé el volumen total maximo que puede ser
ocupado por los productos, para ello no se considerd lugares que no sean para almacenaje
tales como bafios, dormitorios, vestuarios, entre otros. También se calcul6 el volumen

real que esta siendo ocupado actualmente por los productos.

4.1. Célculo de la capacidad méaxima de almacenaje:
e  Almacén principal:
Apa: Area disponible para almacenar = (Area total — 4rea bafio — area dormitorio)

Vba: Volumen disponible para almacenar = Apa x Altura maxima de almacenamiento

Vba = (463- 13.88 — 24) x 5 = 2,125.60 m®

e Almacén de alimento para mascotas:

Vpa = (100.57 — 10.79) x 3 = 269.34 m®

La capacidad maxima de almacenaje teniendo en cuenta ambos almacenes seria la

sumatoria de cada uno de estos:

2,125.60 m® + 269.34 m® = 2,394.94 m®
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4.2. Calculo de espacio utilizado realmente

e Ambos almacenes: 1,683.46 m® + 250.06 m® = 1,933.53 m®

4.3. Célculo de la capacidad instalada

Se establece una relacion entre el espacio utilizado realmente y el espacio maximo que

podria ser ocupado por los productos.

Espacio de almacenaje utilizado = 1,933.53 = 80.73%

2,394.94

Como resultado se obtuvo el valor de 80.73% lo cual indica que el espacio total
del almacén no esta siendo utilizado al maximo, debido a que cierto tipo de productos
solo pueden ser apilados hasta un nimero de cajas y por ende no llegan a ocupar la altura

maxima permitida.

En el local se cuenta con un area adicional para almacenaje; sin embargo, no esta
siendo utilizada por disposicion de los duefios de dicho local y es por ello por lo que se
tiene en evaluacion la adquisiciéon de un local mas amplio y apropiado para la correcta
implementacion de gestion de almacenes y aprovechar el espacio al maximo junto con

otras lineas de productos.
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CAPITULO V: DISTRIBUCION DE LAS
INSTALACIONES

5.1. Distribucién de instalaciones del almacén principal

La empresa cuenta con dos locales, el almacén de productos ubicado en Av. Arenales
675, San Juan Bautista, Huamanga — Ayacucho. Este almacen tiene un area de 1,016.96

m? (20 m x 54.7 m) y se encuentra distribuido de la siguiente manera:

Figura 5.1
Distribucion de instalaciones almacén Moliventas
=%
Alimentos Otros Pastas y
Atunes
Caramelos Chocolates
Avenas
23.15m
Almacén
principal
Galletas
Bafo Dormitorio
e ——— v
l¢ N
[ g
20m
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Alimento

10.17 m

Bafio
gatos
i 31.55m
Almacén Patio de
maniobras 12.25m
_ mascotas
Alimento
perros
Alimento
gatos
v
< e - = N -
[~ b [
8.70 m 11.30 m
MoliVestas Moliventas S.A.C. Plano de: Almacén de productos

Escala: 1:150

Fecha: Agosto 2020

Elaborado por:

A . 2
Area: 1,016.96 m Adriana Chacchi

5.2. Distribucion de instalaciones de oficina administrativa

Se cuenta también con una oficina administrativa la cual se encuentra ubicada en Av.

Ejército 856, Andrés A. Caceres, Huamanga — Ayacucho. La oficina tiene un area de 534

m? (14.55 m x 36.70 m) y se encuentra distribuido de la siguiente manera:
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Figura 5.2

Distribucién de instalaciones oficina Moliventas

Almacén
otros

Bafio

Gerencia

A

Jardin

Sala de digitacion

Sala de ventas 2

A -
3.42m
i \ 4
=<
Sala de
ventas 1 9.67m
v
A
Jardin 7m
A v
A
5.80m
\ 4
=<
10.81 m
v

1455 m

36.70 m

MoliVesisas  Moliventas S.A.C.

Plano de: Oficina administrativa

Escala: 1:150 Fecha: Agosto 2020 Area: 534 m?

Elaborado por:
Adriana Chacchi
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CAPITULO VI: GESTION DE LA CALIDAD DE LA
EMPRESA

A fin de brindar un servicio y productos de calidad a los clientes, se siguen lineamientos
con respecto a este tema a continuacion, los detalles:

6.1. Calidad de la mercaderia

La calidad y salubridad de los productos comercializados por Moliventas es muy
importante dado que son alimentos de consumo masivo y de uso diario o cotidiano en los
hogares del pais. Por ello la empresa se cerciora de que todos sus productos cuenten con
los registros sanitarios y fichas técnicas vigentes lo cual brinda seguridad de estar

ofreciendo productos que no afectaran la salud de sus consumidores.

Se muestra a continuacion la ficha técnica del producto Fideos Marco Polo en la
cual se detalla la descripcién del producto, el proceso de elaboracion, los ingredientes
que usaron, las especificaciones de calidad, el uso recomendado, indicaciones para el
empaque del producto, el transporte recomendado para traslado, condiciones de

almacenamiento, vida til del producto y recomendaciones para el paletizado.

Figura 6.1
N 7 B B
Ficha técnica Fideos Marco Polo
Elaborado: Liz Canahualpa
H s % FI HA TE N I A Revisién Mayra Figueroa
molltulla [A) c C c Fecha: 24/08/2020
Fabricante: MOLITALIA S A
Direccién: Av. Venezuela 2850, Urb. Elio, C.P. 15081, Peri.
Razén Social: Molitalia 5.A.
Ruc: 20100035121
Nombre del Producto: FIDEOS MARCO POLO
Registro Sanitario: ES805814N/NAMLSA

1. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Fideos Marco Polo es una pastas elaborada a partir de harina de trigos seleccionados que le permiten dar Iz textura y color adecuados para el consumo. Son presentadas en
diferentes formatos largos (spaghetti, tallarines, etc.), pastinas (municién, arito, pepas, etc.) y cortos (canuto, plumas, codos, etc.).
La harina de trigo usada para la elaboracidn de los fideos se encuentra fortificada (Segin D.S. N°12-2006-5A)

Micronutrientes Cantidad minima de adicidn
Hierro 55mg fkg
Tiamina 5mg /kg
Riboflavina Amg kg
Niacina a8 mg kg
Acido félica 1.2 mg /kg

Fuente: D.5. N*12-2006-5A. Fortificacién de harinas con micronutrientes.
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2. PROCESO DE ELABORACION

Los fideos Marco Polo son productos desecados, obtenido del empaste, corte y extrusidn de mezclas de harina con agua y otros elementos permitidos

3. LISTADO DE INGREDIENTES
Harina de Trigo Fortificada segln D.S .N* 012-2006-5.A con Hierro, Niacina, Tiamina, Riboflavina, Acido Félico, colorante natural Curcumina.
4. ESPECIFICACIONES DE CALIDAD

4.1 Caracteristicas Fisico - Quimicas Humedad (%) : Max. 14.0
Acidez titulable : Max. 0.46
Cenizas (%)  :0.90-1.00
Proteinas (%) :min.11.0
NOTA: La acidez se expresara como porcentaje de acido lactico y sobre |a base de 14 % de humedad.
4.2 Caracteristicas Microbiolégicas
Agente microbiano categoria | Clases n C Limite por g/ mi
m M
Mohos 2 3 5 2 i bl
Coliformes 5 E] 5 2 0 1w
Staphylococcus aureus 8 3 5 1 10 10°
Salmonella sp. 10 2 5 0 | Ausencia -
f25g
R.M.N® 591-2008-MINSA
n : Nomero de unidades de muestra a examinar
c: Nimero permitido de unidades de muestra defectuasa.
m : Limite maximo aceptable
M : Limite mdximo permisible
4.3 Caracteristicas Sensoriales
Aspecto: Pasta uniforme
Color: Color caractiristico a fideo, ligeramente amarillo
Sabor y olor: Caracteristico, libre de sabores y olores indeseables como agrio, amargo o rancio.

5. USO PRESUNTO DEL PRODUCTO/POBLACION OBJETIVO
Apto para el plblico en general. No apto para personas celiacas.
6. EMPAQUE

6.1 Tipo de Envase

Empaque primario: Polipropileno biorientado cristal y polipropileno cast.

Empaque secundario: Film de polietileno de baja densidad.

6.2 Identificacién de Lote

Ejemplo de formato para rotulado de fecha de vencimiento y lote:
FV: DD/MM/AA TLN® hh:mm

DD :indica el dia de vencimiento:

MM: indica el mes de vencimiento:

AA:indica el afio de vencimiento:

T:Turno

L: Linea

N: Numero de envasadora

hh : Hora

mm: min

6.3 Identificacion del paquete Ejemplo de formato para rotulado paquete:
CONSUMIR ANTES DE : MM/AA

MM: indica el mes de vencimiento:

AA :indica el afio de vencimiento:

6.4 Presentacién Pastas Cortas : Peso neto 5 kg (20 und x 250 g ); Pastas Largas : Peso neto 10 kg (20 und x 500 g )
6.5 Codigo de Barras EAN 13/EAN 14

Varios segin formato

7. TRANSPORTE
Tipo de camidn: cerrado

8. CONDICIONES DE ALMACENAMIENTO
Almacenar en un lugar limpio fresco y seco.

9. VIDA UTIL DEL PRODUCTO
24 meses de vida (til bajo condiciones normales de conservacion y almacenamiento
10. PALETIZADO

Pastas Cortas
Base. 8
Altura : 5
Pastas largas

Base: §
Altura: 11

Se adjuntan maés fichas técnicas de algunos de los productos en el Anexo 12 para poder
visualizar con mayor detalle.
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También se muestra el registro sanitario del producto Deli Fresa Fanny, la cual
deja constancia de su autorizacion de inscripcion en el Registro Sanitario de Alimentos y
Bebidas.

Figura 6.2

Registro sanitario Deli Fresa Fanny

MINISTERIO DE SALUD 14879-2018
PERU Exp.N* 55186-2018-R

IGESA
DIRECCION GENERAL DE

E INOCUIDAD ALIMENTARIA REGITRO SAMTARIO
Para la puesta en el mercado nacional

de alimentos y bebidas de consumo humano

A EMPRESA

MOLITALIA SA

RUC: 20100035121

AV. VENEZUELA NRO. 2850 URB. ELIO , (PUERTAS 3040, 3048) - LIMA - LIMA - LIMA
TeléonolFax: -

Rep. Legal: MORAN ACIEGO JOSE LUIS

B. ESTABLECIMIENTO

MOLITALIA S A
AV. UNIVERSITARIA NORTE MZA C LOTE 5 INDUSTRIAL MOLITAUA , C.P. 15314 - LOS OLIVOS - LIMA -
LA

Cédigo del Registro
C. ALIMENTOS Y BEBIDAS Sanitario
1 DULCE CON FRESA Y PULPA DE MANZANA - DELI FRESA GT554518N
“FANNY *, en sachet de polidster / poletileno de baa densidad de 13 NAMLSA

m;wamrmmmamymm

de 1 a 5000 g, baril / tapa de viddo / hojalata slectrolitica de 1 a 5000
. vaso / tapa de vidro / polietienc de afta densidad de 1 a 5000 g,
caja de cartdn cormugado, display de cartulna. cartdn cormugado de de
1a5000g

Vida Uil del Producio presentacion en sachet y doypack: 10 meses,
presentacion en barrd y vaso: 12 meses

D. REGISTRO

Lamwuww-mu.n.- idad Ak autoriza la Inscripodn o reinscripcitn en el
de Alimentos y Babi de Consumo Humano de los productos descritos en o item C bap

las siguientes condciones

a La empresa y su representante legal son soldanamente responsables de que oS productos descntos
en el fem C saan puestos an &l mercado naconal en condiciones Indcuas y aplas pars el consumo
humano

b Cualquier cambio en & envase presenlacdn requerird una nolificacon a la DIGESA, & cual
incorporara dicho cambio en & Registro, previa evaluacion

c. La vigencia de la presente aulorzacion de inscripcdn o renscripciin eén & Registro Sanitano oe
Aimenios y Bebidas es oe cinco aNos 8 partir de |a fecha de su expedicion.

d La empresa esta obligada a rotuler llos) productos), cuyo Regstro Santanc se ctorgs, con arregio 8
10 establecido en & at 1177 ded Decreta Supremo 007-95-SA "Reglamento sobre Vigiancs y Control

Santano de Aimentos y Babwdas®
- Esta inscripcidn esta sujeta a vigilancia sanitaria por parte de DIGESA, I-oudpotﬂrﬂoc-h
f La empresa ests odbligada a comunicar por escrito a la DIGESA cualg, dficacitn en los

muomupﬂmﬂnuoﬂﬂoﬂMmSmmnmpromﬂoowupodtpmm;
por lo menos siete ( 7) dias hables antes de ser efectuada, acompafiande l0s recaudos o infermacion

que sustente dicha modficacion,

] En matena de mocudad stmentaria, la vigancia de rotulado, mbmnoa\ymncduddem asl
como de practicas fraudulentas o engafiosas. esta a cargo de las A . tal como
lo sefiala ol Articulo 14" del Reglamento de la Ley de Inocudad de los Alimentos, aprob dante
Decreto Supremo N* 034-2008-A"

umnnmo
Lima, 2 de noviembre del 2018 Oweanign “-ﬂ--‘

mm“wﬁ‘ﬁ%{& a

N

Se adjuntan mas registros sanitarios de algunos de los productos en el Anexo 16 para

poder visualizar con mayor detalle.
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6.2. Recepcion de la mercaderia

Se debe tener cuidado al momento de recibir la mercaderia por parte del proveedor, pues

por el mismo traslado pueden llegar productos con golpes o en mal estado que inhabilitan

su venta en el mercado. Las abolladuras leves (golpes en cajas sin perjudicar el estado de

los productos) son aceptables, abolladuras graves (cajas rotas que afecten el estado de los

productos) no son aceptables. Asi mismo, también se revisa la fecha de vencimiento con

la que Ilegan los productos, debe tener una vigencia minima de 4 meses.

Segun el procedimiento de recepcion de la mercaderia de la empresa, con cadigo

MOL-PRO-01 existen tres responsables para ejecutar el proceso y son el encargado de

almacén, los operarios de almacén y personal administrativo. Estos cumplen con las

siguientes actividades:

Tabla 6.1

Actividades para el procedimiento de recepcion de mercaderia

Responsable

Actividades

Documento

Encargado de
Almacén

Operarios de
Almacén

Encargado de
Almacén

Verificar documentos

o El encargado verifica los documentos con los que
llega la mercaderia y constata que las cantidades sean
las mismas que las de la orden de compra.

Dar indicaciones de recibir mercaderia

e Indica a los operarios que pueden proceder con la
descarga de los productos del camion.

Colocar los productos en sus lugares

e Los operarios colocan los productos de acuerdo con
las instrucciones del Encargado de Almacén. Cada
uno de ellos tiene un lugar asignado segun familia y
nivel de rotacion.

Verificar el acomodo de la mercaderia

e El encargado verifica que los productos sean
colocados en los lugares que les corresponde

Tomar muestra de mercaderia

¢ Se toma una muestra de la mercaderia de acuerdo con
el tamafio del lote que se esta recibiendo para poder
determinar si es conforme o rechazado.

Guia de remisiéon y
facturas

Instructivos de
recepcion y devolucion
de mercaderia

(continuacion)
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(continuacién)

Responsable Actividades Documentos
Personal Dar conformidad a los documentos Guia de remisién,
administrativo o La conformidad se da de acuerdo con la inspeccion facturas

realizar por el Encargado de Almacén. En los
documentos debe figurar si la mercaderia fue recibida
o rechazada. Es inusual que ocurra lo Gltimo.

Ingresar productos al sistema

e Se ingresa la cantidad de productos de llegada al
almacén y actualiza el stock.

Informar al proveedor

e Se informa al proveedor sobre la llegada de la
mercaderia.

Como se muestra en la Tabla 6.1 los documentos relacionados son las guias de emision
y facturas que llegan junto con la mercaderia, el instructivo de recepcion de mercaderia

y el instructivo de devolucion de mercaderia.

El instructivo de recepcién de mercaderia, con codigo MOL-PRO-01.01 es
llenado por el encargado de almacén quien verifica que los productos y cantidades de
Ilegada sean los indicados en la orden de compra enviada con antelacion al proveedor.

Este documento es acompariado con una guia para su llenado.
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Figura 6.3

Instructivo de recepcion de mercaderia

DOCUMENTO PARA Cédigo: MOL-PRO-01.01
RECEPCION DE —
MERCADERIA Fecha: Julio 201

RECEPCION DE MERCADERIA

0,

FECHA DE RECEPCION: @

TITULO: @

PROVEEDOER:

CANTIDAD DE CANTIDAD POR
PAQUETES O CAJAS PAQUETES O CAJAS

© O, ©

ESTADO DE INSPECCION

TOTAL RECIBIDO

Segun la numeracion indicada en el instructivo se resalta lo siguiente:

Proveedor: Anotar la razon social del proveedor que entrega la merceria.
Fecha de recepcion: Registrar el dia, mesy afio de la recepcion de la mercaderia.
Titulo: Anotar el titulo del pedido que se ha recibido.

Cantidad de cajas o paquetes: Registrar el nimero de cajas o0 paquetes gue se recibio.

o~ w0 N oE

Cantidad por paquete o caja: Registrar el nimero de productos que contiene cada

caja.

o

Total de ejemplares: Anotar el nimero total de cajas que fueron recibidas.

7. Estado de inspeccion: Indicar segun resultado, no conforme o aprobado.

El instructivo de devolucion en la recepcion de mercaderia, con cddigo MOL-PRO-01.02
es llenado por el encargado de almacén cuando se hallan inconformidades en la

inspeccidn de la muestra extraida de mercaderia en el proceso de ingreso al almacén.
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Figura 6.4

Instructivo de devolucion en la recepcion de mercaderia

DOCUMENTO PARA Cadigo: MOL-PRO-01.02
RECEPCION DE T ————
MERCADERIA Fecha: Julio 201

DEVOLUCION EN LA RECEPCION DE MERCADERIA

FECHA: @

EEFERENCIA- @

ORIGEN:

DESCRIPCION DE LA NO CONFORLIDAD

ACCION A TOMAR @

ELABOEADO POR: @

Segun la numeracion indicada en el instructivo se resalta lo siguiente:

e Fecha: Registrar la fecha correspondiente
e Referencia: Anotar el nimero de factura y guia de remision con la que llega la

mercaderia.

e Origen: Lima o de donde provenga la mercaderia.

e Descripcion de la no conformidad: Detallar cudl es la no conformidad hallada en la
inspeccion de la muestra.

e Accidn atomar: Describir la accion que se tomara en el momento y posterior a la no
conformidad.

e Elaborado por: Registrar el nombre de la persona que llena el documento.
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Es muy poco usual declarar el lote como no conforme y proceder a su devolucion dado

que los productos llegan siempre en muy buen estado.

6.3. Muestreo de la mercaderia

Una vez recibida la mercaderia se procede a realizar el muestreo de esta para lo cual se

utiliza el método Military Standard. Este sistema de aceptacion por atributos se aplica

sobre los productos finales y ayuda a determinar si se acepta el lote entero teniendo en

cuenta la evaluacién previa de una muestra.

Las caracteristicas principales que se consideran son el estado de las bolsas/cajas

de los productos. Estas deben estar selladas correctamente, sin abolladuras, con fecha de

vencimiento y datos del producto visibles. En el procedimiento de muestreo de la

mercaderia con codigo MOL-PRO-02 se detalla lo siguiente:

Tabla 6.2

Caracteristicas para ejecucion de muestreo

Caracteristica Método Parametro Registro Plan de accion
Todos los productos
deben estar sellados.
Productos " . Check en productos  Regresa producto al
Visual Ninguno debe estar
sellados . sellados. proveedor.
abierto y pegado
nuevamente.
. Check en sin
Cajas rotas que afecten
Abolladuras o . abolladuras que Regresa producto al
Visual el estado del producto -
golpes perjudiquen estado  proveedor.
no deben ser aceptadas.
del producto.
Check en los titulos  Se modifica factura
Titulos de Visual Lo indicado en laguia  de guia de remision y guia de remisién
productos de remision y factura. o factura sellada y se informa al
con recibido. proveedor.
La fecha de
vencimiento debe ser Check en fecha de
Fecha de . .. L Regresa producto al
L Visual visible y no ser menor  vencimiento
vencimiento . proveedor.
a 4 meses como vigente.
minimo.
(continda)
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(continuacién)

Caracteristicas Método Parametro Registro Plan de accion
Check en las -
. . Se modifica factura
. - . cantidades de guia . -
Cantidad Lo indicado en la guia L y guia de remision
Conteo L de remision o .
completa de remision y factura. y se informa al

factura con sello de
recibido.

proveedor.

El responsable de ejecutar la inspeccion es el encargado de almacén, quién se apoyara en

el instructivo para el muestreo de la mercaderia, el cual contiene lo siguiente:

Figura 6.5

Instructivo muestreo de mercaderia

DOCUMENTO PARA Cédigo: MOL-PRO-02.01
MUESTREO DE — —
MERCADERIA Fecha: Julio 201

MUESTREO DE MERCADERIA

FECHA:

©

REFERENCIA:

©,

ORIGEN:

©)

REVISION DE CARACTERISTICAS

O,

CARACTERISTICAS

CANTIDAD

A Todos los productos se encuentran sellados correctamente v
no presentan zefiales de haber sido abiertos ni pegados
nuevamente

B. Las cajas no prezentan golpes graves que afecten el estado de
los productos en su interior

C. Los titulos de las cajas son claros v visibles, se indica el
nombre, presentacion y cantidad de umidades que contiene.

D. La fecha de vencimiento es clara v vizible, tiene una vigencia
minima de 4 meses.

E. La cantidad del lote esta completo v coincide con el pedido
realizado en la orden de compra.
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En dicho documento la numeracion representa:

e Fecha: Registrar la fecha correspondiente.

e Referencia: Anotar el nimero de factura y guia de remision con la que llega la
mercaderia.

e Origen: Lima o de donde provenga la mercaderia.

e Reuvision de caracteristicas: Colocar check de acuerdo con el cumplimiento de estas.

En caso de hallar inconformidades anotar la cantidad.

Para la ejecucion de la inspeccion de los productos seleccionados la empresa tiene en

cuenta los siguientes niveles de calidad aceptables:

Tabla 6.3

Niveles de calidad aceptables

- Nivel de Nivel de calidad
Caracteristicas : L
inspeccion aceptable

Productos sellados Il —normal 1%
Producto sin dafios o rasgaduras (dafios Il — normal 1.5%

leves son aceptables)

Fecha de vencimiento visible Il —normal 2.5%
Datos del producto visible I - normal 2.5%

Dependiendo del tamafio del lote a recibir se toma en cuenta lo siguiente:
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Tabla 6.4

Caodigos de tamafio de muestra segun la UNE 66020-1

Tamaiio ‘Niveles de inspeccion especialegz Niveles de inspeccion generales
S1 S2 S3 S4 1 11 111
2 8 A A A A A A B
9 15 A A A A A B C
16 25 A A B B B C D
26 50 A B B C C D E
51 90 B B C C C E F
91 150 B B C D D F G
151 280 B C D E E G H
281 500 B C D E F A J
L_so1 1200( C C E F G L J ] K |
1201 3200 C D E G H N~ L
3201 10000 C D F G J L M
10001 35000 C D F H K M N
35001] 150000 D E G J L N P
150001 500000 D E G J M P Q
mas de[ 500001 D E E J N Q R

Nota. Del Instituto de Calidad, por Universidad de Jaén — Espafia, 2019 (https://www.ujaen.es/)

Uno de los ultimos lotes recibidos fue de 900 bolsas de avena clésica 3 Ositos. La unidad
de inspeccidn es una bolsa que contiene las 24 bolsitas de 135gr de avena clasica, esta
bolsa es de un plastico grueso y resistente que en ocasiones puede presentar rasgaduras o
manchas a causa del traslado. El nivel de inspeccion es Il y la letra-codigo segun el
tamafio del lote es J. Dado esto y con los datos de nivel de calidad aceptable se determind

que la muestra a evaluar era de 80 unidades.

Figura 6.6

Unidad de inspeccion
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Tabla 6.5
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Tabla 6.6

Resultados segun tamafio de lote

Caracteristicas NO. e S8 Resultado
conformidades  acepta rechaza
Productos sellados 1 2 3 Acepta
ProEiucto sin dafios o rasgaduras 0 3 4 Acepta
(dafios leves son aceptables)
Fecha de vencimiento visible 1 5 6 Acepta
Datos del producto visible 3 5 6 Acepta

Dado los resultados obtenidos, se acepté el lote de las 900 bolsas de avena con fecha de
recepcion Febrero 2021. Un punto a favor de la empresa es que el proveedor realiza
inspecciones constantemente en su fabrica y al momento de enviar la mercaderia lo cual

ayuda a que el rechazo de lotes sea muy poco frecuente.
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Con la finalidad de conocer si la empresa esta realizando el control de calidad de
sus productos de manera adecuada, se hizo un analisis con la informacion de las 20
Gltimas inspecciones ejecutadas a los lotes recibidos del producto Avena Cléasica 3 Ositos

135¢r ya que es uno de los mas vendidos y con mayor rotacion.

Tabla 6.7

Porcentaje de productos defectuosos

Nro. productos

Nro. Lote Tamanio lote Tamarfio muestra % Defectuosos
defectuosos
1 1,200 80 3 0.0375
2 3,000 125 5 0.0400
3 900 80 4 0.0500
4 1,150 80 2 0.0250
5 850 80 3 0.0375
6 1,000 80 6 0.0750
7 1,000 80 1 0.0125
8 900 80 3 0.0375
9 1,100 80 3 0.0375
10 1,050 80 2 0.0250
11 950 80 5 0.0625
12 1,000 80 5 0.0625
13 1,000 80 4 0.0500
14 1,000 80 3 0.0375
15 1,000 80 3 0.0375
16 1,070 80 1 0.0125
17 930 80 2 0.0250
18 1,050 80 1 0.0125
19 950 80 1 0.0125
20 900 80 4 0.0500

Este producto suele llegar en lotes de alrededor de 1000 bolsas y la muestra por cada lote
es por lo general de 80 unidades, los defectos en su mayoria son productos con raspaduras
leves las cuales no perjudican el estado del producto pues se considera como dafio leve a

las bolsas rasgadas o manchadas a causa del traslado.
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Segun los datos proporcionados, se calculé la linea central (p), desviacion
estandar (Dg), limite superior (LCSp) y limite inferior (LClp) para elaborar la gréafica P

del control por atributos.

_ Namero de producto defectuosos 61
~ Numero total de registros examinados 1,645

p = 0.0371

Para hallar la desviacion estandar, se tiene en cuenta que el promedio (n) del tamafio de

muestra de los ultimo 20 lotes es 82.

1— 0.0371(1 — 0.0371
DE = Jp( P) _ J ( ) _ 0.0208

n 82

Para el célculo de limites se considera prudente trabajar con 3 desviaciones estandar que

engloban aproximadamente un 99.7%.

LCSp = p + z*De = 0.0371 + 3*0.0208

0.0996

LClp = p — z*De = 0.0871 — 3 *0.0208

-0.0254 = 0

Como se muestra, el limite inferior es un valor negativo lo cual no se puede considerar

ya que el valor minimo es cero por lo cual se considera ese valor para dicho limite.
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Figura 6.7

Gréfico de control por atributos
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Segln la Figura 6.7 se concluye que el porcentaje de productos defectuosos de las
muestras se encuentran dentro de los limites lo cual indica la estabilidad del proceso; es
decir, que se encuentra en control. Sin embargo, dado que el valor resultante de p es
elevado se debe tomar acciones para corregir el nimero de productos defectuosos que

llegan al almacén tales como:

v Ejecutar la inspeccién al momento de estiba de los productos y verificar que estos no
sufran dafios por el uso de carretillas elevadoras, pallets u otros a fin de evitar el

desgarre de bolsas, roturas o similares.

v Reforzar el aseguramiento de la carga correctamente mediante el uso de correas,

cinchas u otros a fin de reducir el deslizamiento de productos durante el traslado.

v' Brindar capacitaciones al personal encargado de desestiba las cuales aporten
conocimientos de como manipular los productos y pallets dentro del camion con la

finalidad de reducir el dafio de productos en el proceso de descarga.
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Las acciones antes mencionadas deberan ser coordinadas con el proveedor y empresa
transportista a fin de llegar a un acuerdo y reducir la cantidad de productos defectuosos a

la llegada de estos.

6.4. Manipulacion de mercaderia

Se asegura la correcta manipulacion de la mercaderia tanto al momento de descarga como
de carga. El personal encargado del traslado de productos cuenta con experiencia en esta
actividad y se regula que no exceda la cantidad de cajas/bolsas de productos que carga a

fin de evitar dafios en su persona y en el producto.

En el procedimiento MOL-PRO-03 de la empresa se detallan algunas buenas
practicas para la manipulacién de cargas esto a fin de evitar o aminorar la existencia de

problemas ergondmicos en sus trabajadores.

v" No exceder el nUmero maximo permitido de cajas o bolsas

De acuerdo con el tipo de producto y presentacion, el trabajador puede trasladar cajas o
bolsas grandes y pequefias. EI maximo permitido para el caso de las cajas grandes es de
3y para las cajas pequefias es 5. En cuanto al maximo permitido de carga de bolsas varia

segun el peso, el peso maximo de bolsa es de 25 kg que es alimento para perros.

v Cargar los productos por delante

Se debe evitar la practica de cargar los productos por detras de la espalda ya que no
representa una buena postura para los trabajadores y podria causar lesiones en el largo
plazo. Es recomendable llevar el peso con los brazos, manteniéndolos lo mas cerca

posible al cuerpo y levantar los brazos sélo hasta la altura de los codos.

v Levantamiento de cargas

Al momento de levantar cajas del suelo ya sea en el almacén o dentro del camion de
reparto, el operario debe mantener una buena postura reclindndose con la espalda recta y
levantarse manteniendo esa postura. Siempre se debe tener en cuenta no exceder el

maximo permitido.
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v Utilizar los equipos de ayuda disponibles

Si es necesario transportar varios productos a la vez se recomienda hacer uso de la
carretilla asignada para facilitar el traslado de los productos y cuidar de la salud del
trabajador.

v Traslado de cargas
Lo mas recomendable es elevar los productos manteniendo los brazos a la altura de los
codos, evitar en todo momento llevarlos sobre la cabeza o a la altura de esta. También se

debe sujetar correctamente la carga y con firmeza para evitar accidentes.

El personal encargado de la desestiba de productos hace uso voluntario de fajas lumbares
a fin de evitar lesiones dado la naturaleza de su labor, a lo cual la empresa apoya y regula
su uso. El personal de Moliventas no hace uso de las fajas ya que no es requerida ni
exigida para la ejecucion de sus funciones, pero si recomendada para aquellos que lo

necesiten.

6.5. Fecha de vencimiento

Se realiza el control y seguimiento adecuado de las fechas de vencimiento de todos los

productos tanto al ingreso como a la salida del almacen.

El control de fechas de vencimiento se realiza diariamente de manera visual
cuando la mercaderia es cargada al camién de reparto. También se realiza un control de
manera mensual, el cual es ejecutado por el encargado de almacén. Dado que son
productos de alta rotacion es poco usual la existencia de productos vencidos salvo
excepciones que puede ser por productos de baja rotacion. De existir productos vencido
se procede a su retiro.

A fin de evitar el vencimiento de productos, la empresa emplea el método FIFO
(first in first out) el cual brinda soporte de conseguir una buena rotacion de inventarios,
aunque por lo general al ser alimentos de consumo masivo estos rotan bastante. De
acuerdo con el método, se da prioridad de salida a los productos que llevan mas tiempo

en el almacén.
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6.6. Uso de pallets de madera

Uso correcto de pallets de madera en el almacén a fin de asegurar el buen proceso y
manipulacion de la mercaderia como colocarlos en forma cruzada, evitar espacios vacios

entre las cajas y evitar que los productos sobresalgan de la medida de los pallets.

Se asegura el buen estado y limpieza de los pallets. La limpieza externa se realiza
de manera diaria y la limpieza profunda y revisién de estado de pallets se realiza de

manera mensual.

6.7. Estado general de instalaciones, equipos y vehiculos
6.7.1. Implementacion de método 5S

En cuanto a las instalaciones de la empresa, se tiene implementado el método de las 5S
en la oficina en la cual se reorganizo6 los documentos en archivos debidamente rotulados
y poniendo a la vista solamente los documentos y materiales necesarios y de uso diario,
todo ello a fin de que se pueda tener mayor espacio y estableciendo lugares especificos
para algunos elementos. Se realiza la limpieza de manera diaria por el personal asignado.

Figura 6.8

Rotulo de zona segura
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Actualmente las auditorias se realizan de manera visual cada 2 meses por lo cual se
sugiere la elaboracién de documentos a fin de mantener una evidencia de las auditorias
realizadas, seguimiento y planes mejora. Ademas de la elaboracién de graficos Radar 5S
y la colocacion de una pizarra la cual se mantenga actualizada con los resultados y

progreso de las auditorias. En general reforzar la metodologia 5S.

Figura 6.9

Escritorio de oficina con espacios delimitados

Se muestra los documentos que la empresa estaria utilizando en los proximos meses tanto

para auditoria de oficina y almacén, asi como un esquema de la pizarra de control 5S.
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Figura 6.10

Documento de auditoria 5S en oficina

AUDITORIA 5§ EN OFICINA Cll:wlCLm
Fezponzable de la anditoria: Gerente Fecha: Marzo 2021
Administrative
Fecha de evaluacion: _ / / Area:
Evaluador:
1=No cumple, 2 =Insuficiente, 3=FRegular, 4 =DBueno, 35 =Excelente, NA =No aplica
Descripeion Puntaje
1 Clasificar Nota
Distinguir entre lo gue es necesario y lo que no
1.1. | Los documentos, tiles v demas elementos de trabajo se
encuentran ordenados en el lugar asignado, identificados v
limpios
1.2. | En el puesto de trabajo se encuentran correctamente ubicados los
elementos necesarios para el desarrollo de actividades
1.3, | Se identifica claramente las zonas inseguras del drea, equipos y
Operaciones
1.4 | Los pazille v areas cotunes se encuentran libres para el transito
de trabajadores
1.5. | Los articules innecesarios estin siendo ubicades en almacén con
tarjetas rojas
Sumatoria puatos
Puntaje promedio
2 Ordenar Nota
Un lugar para cada objeto v cada objeto en su lngar
2.1, | Existe sefializacion v delimitacion de areas equipos y tableros
de control
2.2 | Secuenta con elementos de aseo necesarios, buen estado v
ubicados en su lugar
2.3 | El almacenamiento de material en el drea cumple con las normas
de delimitacion y altura establecidos
24 | Hluminacién correcta en el drea de trabajo v luces en buen estado
2.3, | Los extintores e encuentran en buen estado, son de facil acceso
para el uso v zon de acverdo con el tipo de incendio
Sumnatoria puntos
Puntaje promedio
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3 | Limpiar | Nota
Limpieza y métodos para mantener limpio el lngar
3.1. | Se cuenta con basureros suficientes v en buen estado
debidamente en su lugar
3.2. | Beclasifica el residuo segin su naturaleza y se coloca en el
basurere correspondients
3.3. | El lugar de trabajo se mantiene limpia segin los estindares
Sumatoria puntos
Puntaje promedio
4 Estandarizar Nota
Mantener y realizar seguimiento
4.1. | El personal vsa adecvadamente los elementos del drea y se
mantienen limpios v en buen estado
42 | La zefializacién colocada ez adecuada v se encuentra en buen
estado
4.3, | El tablero contiene informacion importante sobre 35 v se
mantiene actualizado
4.4, | Serespetalos espacios designados para cada actividad
Sumatoria puntos
Puntaje promedio
5 Mantener Nota
Seguir las reglas
3.1. | Se deszarrollan nuevas ideas v acciones para mejorar dentro del
area
3.2. | Se entrega y recibe el puesto de trabajo limpio v ordenados
3.3. | Sereporta la contaminacidn existente de manera irresponsable
del drea o lugar de trabajo
3.4 | Hay evidencia de accidentes en el drea (indice de accidentalidad:

ze resta 3 puntos por cada accidente en el mes evaluado, 2
punitos por cada incidente)

Sumatoria puntos

Puntaje promedio

Promedio total

Clazificar

Ordenar

Limpiar

Estandarizar

Mantener
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Figura 6.11

Documento de auditoria 5S en almacén

AUDITORIA 55 EN ALMACEN

Administrativo

Eesponsable de la anditoria: Gerente Fecha: Marzo 2021

Fecha de evaluacion: _ / / Area:
Evaluador:
1=No cumple, 2 =Insuficiente, 3= Fegular,

4 =Bueno, 3=Excelente, NA=DMNo aplica

para el uso v son de acverdo con el tipo de incendio

Descripeion Puntaje
1 Clasificar Nota
Distinguir entre lo gue es necesario y lo que no
1.1. | Los equipos, elementos, documento v demds se encuentran
ordenados en el lugar asignado, identificados v limpios
1.2 | En el puesto de trabajo se encuentran correctamente ubicados los
elementos neceszrios para el desarrollo de actividades
1.3, | Beidentifica claramente las zonas inseguras del drea, equipos y
operacionss
1.4 | Los pasillos se encuentran delimitados libres para el transito de
trabajadores v trazlado de productos
1.5. | Los articulos innecesarios estan siendo ubicados en almacén con
tarjetas rojas
Sumatoria puntos
Puntaje promedio
2 Ordenar Nota
Un lugar para cada objeto ¥ cada objeto en su lugar
2.1, | Existe zefializacion v delimitacion de dreas. equipos y tableros
de control
2.2, | Existe un correcto registro de inventarios, ademads se establece
maximo y minimo de prodoctos
2.3 | El almacenamiento de productos cumple con laz normas de
delimitacion v altura establecidos
24 | Numinacidn correcta en el drea de trabajo v luces en buen estado
2.5, | Los extintores se encuentran en buen estado, son de facil acceso

Sumatoria puntos

Puntaje promedio
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3 | Limpiar | Nota
Limpieza y métodos para mantener limpio el lugar
3.1. | Se cuenta con basureros suficientes v en buen estado
debidamente en su lugar
3.2, | Seclasifica el residuo segin su naturaleza v se coloca en el
basurero correspondiente
3.3, | Ellugar de trabajo 32 mantiene limpia segin los estindares
3.4, | Serealiza inspeccion de los materiales o equipos que hay en el
almacén
3.3, | El encargo y personal que ingresa al almacén se preccupan por
dejar litnpio el lugar
Sumatoria puntos
Puntaje promedio
4 Estandarizar Nota
Mantener y realizar segnimiento
4.1. | El personal vsa adecuadamente los elementos del drea y se
mantienen limpios v en buen estado
42, | La sefializacion colocada es adecuada v se encuentra en buen
estado
43, | El tablero contiene informacion importante sobre 35 v ze
mantiene actualizado
4.4 | Serespeta los espacios designados para cada actividad
Sumatoria puntos
Puntaje promedio
5 Mantener Nota
Seguir las reglas
3.1. | Se desarrollan nuevas ideas v acciones para mejorar dentro del
area
3.2. | Se entrega y recibe el puesto de trabajo limpio v ordenados
3.3, | Bereporta la contaminacion existente de manera irresponsable
del drea o lugar de trabajo
3.4, | Los productos son almacenados correctamente
3.3. | Hay evidencia de accidentes en el drea (indice de accidentalidad:

ze resta 3 puntos por cada accidente en el mes evaluado, 2
putitos por cada incidente)

Sumatoria puntos

Puntaje promedio

Promedio total

Clazificar

Ordenar

Limpiar

Estandarizar

Mantener
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Figura 6.12

Ejemplo de pizarra 5S

Empresa 4 Relacion de puntos a inspeccionar
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Nota. Adaptado de Visual Workplace, 2021 (https://www.visualworkplace.co.uk/webshop/5s-workplace-

organisation/5s-boards/5s-board-example-farm-frites-120x150cm)

En la Figura 6.12 se muestra un ejemplo de la pizarra 5S que se estaria colocando tanto
en oficina como en almacén con la finalidad de mantener informado al personal con datos
actualizados respecto a las auditorias ejecutadas. Estas pizarras tendrian informacion de
los puntos a inspeccionar, el grafico Radar 5S comparativo, documento de leccion de un
solo punto (LUP-OLP) con graficos e imagenes enfocados en la ergonomia, orden y
limpieza de oficina y manipulacion de cargas en almacén, ademés de los resultados de
las auditorias, acciones correctivas, graficos comparativos y notas o sugerencias

realizadas por el personal.

En el almacén aln no se ha implementado el método de las 5S dado que la empresa
actualmente hace uso de un almacén alquilado y tiene planes para la construccién de uno
propio. El proyecto se encuentra en la fase de disefio y coordinaciones de permisos y

licencias, se estima iniciar con la construccién a mediados de abril 2021 y dar inicio de
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las operaciones en enero 2022. En este almacén se implementara el método de las 5S
tanto en espacio asignado para alimentos como en oficinas, realizando la mudanza con
s6lo los elementos necesarios y desechando o reciclando todo lo que no sea considerado
atil, ademas se planea realizar la colocacion de racks, instalacion de elevador,
delimitacién de pasillos y espacios de trabajo, colocacion de rétulos, pizarras de control,

programacion de auditorias y demas.

Figura 6.13

Disefio 3D almacén propio
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Tabl

Cronograma de actividades para la implementacién de 5S en almacén propio

a6.8

. Diciembre Enero Febrero Marzo
N° Actividad R bl Fech
ctividades esponsable echa > 131 a > T 3 > T 3 31215
1 Anunciar la !mplementa0|on de Gerente 01/12/2021
5S en almacén General
2 | Crear oficialmente el comité 5S Todggfos 06/12/2021
gerentes
Brindar capacitaciones al personal s 09/12/2021
3 | involucrado Gomite 52 16/12/2021
Elaborar el plan de actividades - 20/12/2021
4 para implementacion de 5S Comitess 21/12/2021
Implementacion y ejecucion lera S
(Seiri)
5 Identificar elementos innecesarios Comité 55 22/12/2021
en almacén actual 23/12/2021
6 Colocar tarjetas rojas a aquellos Comité 55 23/12/2021
elementos a descartar
Ubicar elementos con tarjetas
7 | rojas en un lugar temporal Comité 5S 23/12/2021
(delimitado)
g | Eliminar innecesarios (donar, Com 28/12/2021
regalar, botar) ité 5S 29/12/2021
9 | Auditoriade la lera S Comité 5S 30/12/2021

98

(continda)




(continuacién)

o . Diciembre Enero Febrero Marzo
N Actividades Responsable Fecha > 1314 > 1 3 > 1 3 31215
Implementacion y ejecucion de la 2da
S (Seiton)

Analizar y definir el lugar de los Sekente
10 . General y 30/12/2021
elementos en nuevo almacén K.
Comite 5S
Rotular lugares asignados,
11 | delimitacion de areas de trabajo, Comité 5S 11/01/2022
pasillos y de mas
12 | Auditoria de la 2da S Comité 5S 14/01/2022
Implementacidn y ejecucion de la 3ra
S (Seiso)
13 /-_\S|g_nar las responsabilidades de Comité 5S 17/01/2022
limpieza
Ejecutar limpieza profunda Comité 58S, 18/01/2022
14 | (pasillos, superficies, escritorios, encargado 19/01/2022
bafios) almacén 20/01/2022
15 | Auditoria de la 3era S Comité 5S 21/01/2022

L8

(continda)




(continuacion)

o . Diciembre Enero Febrero Marzo
N Actividades Responsable Fecha 1121314 > 1 3 > 1 3 3
Implementacion y ejecucion de la 4ta S
(Seiketsu)

16 | Establecer medidas preventivas | CETeNte General | o051 0095
y Comité 5S
Verificar mantenimiento y
I . > L 26/01/2022 al
17 contlnmdad de la ejecucion de 3S Comité 5S 02/02/2022
anteriores
18 | Auditoria de la 4ta S Comité 5S 04/02/2022
Implementacidén y ejecucion de la 5ta S
(Shitsuke)
Fomentar la disciplina entre los
19 | trabajadores que estan en contacto Comité 5S 07/02/2022
con el almacén
20 Reforzar valores e importancia de Comité 55 01/03/2022
las 5S
21 | Auditoria de la5ta S Comité 5S 25/03/2022
22 | Primera auditoria general Comité 5S 29/03/2022
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6.7.2. Mantenimiento de equipos y vehiculos

La empresa realiza un mantenimiento preventivo a los equipos de impresion y
computadoras esto a fin de reducir la cantidad de tareas a realizar, se logra identificar las
debilidades técnicas y se reemplaza Unicamente pieza dafiadas o que ameriten el cambio.

Tabla 6.9

Mantenimiento preventivo de equipos

Equipo Procedimientos Frecuencia

Impresora - Desmontaje, aspirado y limpieza completa de manera Cada 3 meses
interna y externa
- Revision y alineamiento de cabezal
- Revision y limpieza de rodillos
- Prueba de impresion para verificar estado

Computadora - Desmontaje, aspirado y limpieza completa de manera 1 vez al afio
interna y externa
- Limpieza y revision de teclados
- Limpieza y revision de monitores
- Actualizacion de antivirus y Ms Windows

Adicional a lo anteriormente mencionado se realiza la limpieza diaria de manera externa
tanto de impresoras y computadoras. Estos equipos cuentan con un pafio especial para

protegerlos del polvo.

El mantenimiento preventivo programado es implementado en los camiones de
reparto e instalaciones generales. Son cuatro vehiculos que la empresa cuenta para el
reparto de sus productos y son revisados cada 5,000 km recorridos o en su defecto cada

2 meses.
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Tabla 6.10

Mantenimiento preventivo programado de vehiculos

Equipo Procedimientos Frecuencia
Todos los - Cambio de aceite y filtro de motor Cada 5,000 kmo 2
vehiculos - Engrase y revision de niveles de fluidos (refrigerante, meses

liquido de frenos, aceite de transmision y caja de
cambios)

- Revision, regulacion y limpieza de frenos

- Revision general de llantas

- Revision del sistema eléctrico, luces en general y
bateria

- Revision de suspension y direccion

- Revisidn general de tuberias y mangueras

Es importante para la empresa enviar los vehiculos a revision segun lo programado dado
que si estos son enviados con retraso se corre el riesgo de presentar desperfectos y por
ende entregar los pedidos fuera de tiempo, ademéas de sobrecargar otros vehiculos
disponibles tanto en peso como en actividades. Se tiene constancia de los programas de

mantenimiento del afio 2018 en adelante.

Tabla 6.11

Cumplimiento de la planificacion de mantenimiento en el 2018

Vehiculo 1 Vehiculo 2 Vehiculo 3 Vehiculo 4

Mes

FP FR FP FR FP FR FP FR
Enero 9 9 16 16 - - - -
Febrero - - - - 14 14 21 21
Marzo 13 13 20 20 - - - -
Abril - - - - 11 11 18 16
Mayo 15 N 22 2 - - - -
Junio - - - - 13 N 20 20
Julio 10 2 17 2ol - - - -
Agosto - - - - 14 14 21 17
Setiembre 11 11 18 18 - - - -
Octubre - - - - 10 10 17 17
Noviembre 13 12 20 28N - - - -
Diciembre - - - - 5 5 11 11

Nota. FP = Fecha programada, FR = Fecha realizada
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El indice de cumplimiento de la planificacién del mantenimiento de vehiculos para el afio
2018 fue de 79.17%, el cual es el resultado de dividir el nUmero de intervenciones

realizadas en la fecha o antes entre el total de intervenciones.

Tabla 6.12

Cumplimiento de la planificacion de mantenimiento en el 2019

Vehiculo 1 Vehiculo 2 Vehiculo 3 Vehiculo 4

Mes

FP FR FP FR FP FR FP FR
Enero 15 15 22 22 - - - -
Febrero - - - - 13 13 20 20
Marzo 12 12 19 19 - - - 2
Abril : - - . 10 N 17 16
Mayo 14 14 21 21 - - - -
Junio - - - - 12 - 19 19
Julio o I s B - - - -
Agosto - - - - 14 14 21 19
Setiembre 10 9 17 17 - - - -
Octubre - - - - 9 9 16 14
Noviembre 12 12 19 18 - - - :
Diciembre - - - - 4 4 11 11

Nota. FP = Fecha programada, FR = Fecha realizada

Para el afio 2019 el indice de cumplimiento de la planificacion del mantenimiento de
vehiculos fue de 83.33%, un 4.17% mayor al afio anterior ya que se procuré cumplir con

la programacién o todo caso adelantar las fechas en la medida de lo posible.
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Tabla 6.13

Cumplimiento de la planificacion de mantenimiento en el 2020

Vehiculo 1 Vehiculo 2 Vehiculo 3 Vehiculo 4

Mes

FP FR FP FR FP FR FP FR
Enero 14 14 21 21 - - - -
Febrero - - - - 12 12 19 19
Marzo 10 10 17 17 - - - -
Abril - - - - 15 14 22 21
Mayo 12 [ 19 19 - - - -
Junio - - - - 10 100 17 NS
Julio 14 14 21 20 - - - -
Agosto - - - - 12 12 19 19
Setiembre 8 8 15 15 - - - -
Octubre - - - - 14 14 21 20
Noviembre 10 10 17 16
Diciembre - - - - 2 2 9 9

Nota. FP = Fecha programada, FR = Fecha realizada

Por dltimo, en el afio 2020 el indice de cumplimiento de la planificacién de
mantenimiento de vehiculos de reparto fue de 91.7% siendo un 8.3% mayor al afio

anterior lo cual indica una mejora en la gestion de dicho plan.

En la Tabla 6.14 se muestra el programa de mantenimiento para el afio 2021 para
el total de vehiculos que cuenta la empresa con las fechas programas y reales hasta el

momento.
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Tabla 6.14

Planificacién de mantenimiento de vehiculos 2021

Mes Vehiculo 1 Vehiculo 2 Vehiculo 3 Vehiculo 4
FP FR FP FR FP FR FP FR

Enero 12 12 19 19 - - - -
Febrero - - 10 10 17 17
Marzo 9 9 16 16 - - - -
Abril - - - - 14 21
Mayo 11 18 - -
Junio - - 9 16
Julio 13 20 - -
Agosto - - 11 18
Setiembre 14 21 - -
Octubre - - 13 20
Noviembre 16 23 - -
Diciembre - - 8 15

Nota. FP = Fecha programada, FR = Fecha realizada

El programa de mantenimiento de las instalaciones generales tiene periodicidad mensual,

cada 3 meses y cada 6 meses.

Tabla 6.15

Programa de mantenimiento de instalaciones generales

Instalaciones

1 mes

Periodicidad

3 meses

6 meses

Suelos, paredes y techos
Ventanas y puertas
Sanitarios y agua potable
Alumbrado de emergencia
Instalaciones eléctricas
Rétulos de sefializacion

Extintores

Sistema de deteccion y alarma de
incendios

Sistema manual de alarmas

X X X X
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Ademas de la programacion mostrada, se realiza una revision general de manera anual
por lo general entre los meses de enero a marzo ya que son meses en los que las ventas

Son menores.

6.8. Control de plagas

Dado que Moliventas comercializa principalmente alimentos es propensa a la
contaminacion de sus instalaciones por diferentes plagas. Para esta situacion, la empresa

ha implementado un programa de control de plagas el cual se presenta a continuacion:

Tabla 6.16

Métodos para control de plagas

Especie Método Método Responsable

Roedores Cepos, trampas Semanal Encargado almacén
Aves Redes, mallas Semanal Encargado almacén

Insectos Polvos insecticidas Semanal Encargado almacén

Es importante mencionar que se prioriza la higiene y supervision de agujeros, aperturas
en paredes por donde puedan ingresar este tipo de animales al almacén. La limpieza del
local se realiza de manera diaria con productos exclusivos para este lugar, de ser caso la
sospecha o existencia de roedores 0 aves se procede a colocar trampas, cepos, redes y
mallas.

6.9. lluminacion en instalaciones

Es importante contar con una buena iluminacion en el almacén dado que es un lugar de
trabajo importante en el cual se realiza la recepcion, verificacidon y conteo de mercaderia,
ademas del picking de productos de lunes a domingo lo cual lo convierte en un lugar

bastante concurrido.

La empresa hace uso de luminarias High Bay la cual es una luminaria de
suspension para uso industrial que esta disefiada para ser usada con lamparas ovoides de

halogenuros metalicos de 250W o 400W. Este tipo de luminaria esta disefiada para ser
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usada en interiores como almacenes, garajes, supermercados, entre otros. El disefio de
esta permite distribuir la luz de manera uniforme con un minimo de deslumbramiento y
reduccion de sombras en las superficies de trabajo lo cual es 6ptimo para las actividades

que se realizan en el almacén de la empresa.

En cuanto a la temperatura de la luz, esta es blanca y neutra que es una muy similar
a la luz natural y que no distorsiona los colores lo cual genera a la vez crea un mejor

ambiente de trabajo.

Figura 6.14

Caracteristicas de luminarias en almacén

Lampara Cormiente

Halogenuros
Krnglng Metlicos 213 220V160Hz 406 kg
Owoide 250\
KIT HIGH BAY Halogenuros
HP1 400V Metdlicos 325 220V/60Hz 500 Kg
Ovoide 400 W
KTwDRO
HIGH BAY ———————— |.96 Kg

Nota. De Luminaria High Bay, por Promelsa, 2019 (http://www.promelsa.com.pe/pdf/1001886.pdf)

La empresa hace uso del Kit High Bay HPI de 400W. Las dimensiones de la lampara son

las siguientes:
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Figura 6.15

Dimensiones de ldmparas usadas en almacén

(2l L
g [0]

pY

L)
Ly

450

270

405

Nota. Los valores estan expresados en mm. De Luminaria High Bay, por Promelsa, 2019
(http://www.promelsa.com.pe/pdf/1001886.pdf)

Se tiene luces de emergencia instaladas tanto en el almacén como en la oficina las cuales
estan programadas para funcionar cuando hay ausencia de energia eléctrica debido a
problemas climaticos, pues por las fuertes lluvias y vientos que hay en la ciudad en ciertas
temporadas el corte de luz es usual. Ademas, en oficina se cuenta con un motor generador
de luz a gasolina que es utilizado por emergencia cuando el horario laboral es vigente y

aun las funciones contintian o cuando el corte de energia eléctrica es permanente.

Los valores referenciales para una adecuada iluminacion en oficinas y almacenes
son indicados por el Ministerio de Energia y Minas. Estos valores se muestran en las
tablas a continuacion y segun estos se determinara si la empresa se encuentra dentro de

los limites.
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Tabla 6.17

Niveles de iluminacién en oficinas

lluminacion en Lux

Lugar
Minimo Promedio Maximo
Oficinas en general 500 750 1000
Salas de reuniones 200 300 500
Salas de dibujo 500 750 1000
Salas de conferencia y auditorios 200 300 500

Nota. Adaptado de Norma de Alumbrado de Interiores y Campos Deportivos, por Ministerio de Energia y
Minas, 1982 (http://intranet?2.minem.gob.pe/web/archivos/dge/legislacion/normas/dge017-a1-1-1982.pdf)

Tabla 6.18

Niveles de iluminacion en almacenes

lHluminacién en Lux

Lugar . . .
Minimo Promedio Méaximo

Almacenes para productos similares o

~ 50 75 100
de gran tamafio
Almacenes para productos diferentes,
donde esté involucrada la 100 150 200
identificacion de dichos productos
Almacenes en los que se necesite leer 200 300 500

Nota. Adaptado de Norma de Alumbrado de Interiores y Campos Deportivos, por Ministerio de Energia y
Minas, 1982 (http://intranet2.minem.gob.pe/web/archivos/dge/legislacion/normas/dge017-a1-1-1982.pdf)

Se realizd la medicion de la iluminacion en las instalaciones de la empresa tanto en

oficinas como almacén a fin de conocer si los niveles hallados son los adecuados. Esta

medicion se realizd a través de la aplicacion para celulares LUX Light Meter, la cual dio

los siguientes resultados.
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Tabla 6.19

Valores de iluminacién en oficinas

Medicidn con luz

Medicién con luz

Lugar natural artificial
Oficina Gerente General 382 569
Oficina Gerente Comercial 477 598
Oficina Gerente Administrativo 380 459
Oficina cajera 769 669
Oficina digitadora 477 663
Sala de ventas 769 639

Nota. Los valores estan expresados en Lux

Tabla 6.20

Valores de iluminacién en almacén

Medicion con luz

Medicion con luz

Lugar natural artificial
Almacén principal
Zona alimentos 509 769
Zona otros alimentos 634 580
Zona pastas y atunes 780 639
Zona avenas 698 769
Zona caramelos 509 509
Zona chocolates 1206 769
Zona galletas 1546 778
Almacén mascotas 509 380

Nota. Los valores estan expresados en Lux

Segun las mediciones realizadas y de acuerdo con los valores recomendados se concluye

que la empresa hace un uso correcto de luminarias; sin embargo, hay algunos puntos en

la oficina como espacio del Gerente Administrativo que se encuentra por debajo del

minimo haciendo uso de la iluminacion artificial. Las mediciones en el almacén se

consideran adecuadas y llegan incluso a superar el maximo recomendado; no obstante,

se puede notar que la iluminacién no es uniforme en toda el area del almacén principal

por lo cual se sugiere regularizar.
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CAPITULO VII: SEGURIDAD Y SALUD

OCUPACIONAL

Es importante tener en consideracion que un buen seguimiento a la seguridad y salud

ocupacional trae ventajas a todo tipo de empresa dado que ayuda a prevenir lesiones y

enfermedades profesionales en sus trabajadores, ademas de dar un valor a la empresa,

confianza de proveedores, menor costes por accidentes y enfermedades laborales, mayor

motivacion y compromiso por parte de los trabajadores y contribuye a demostrar la

responsabilidad social de la empresa.

7.1. Identificacion de peligros en instalaciones

Con la finalidad de identificar los peligros y riesgos a los cuales se exponen los

trabajadores de Moliventas se realiz6 la Matriz IPERC tanto en la oficina administrativa

como en el almacén de productos, el cual ayudara a disminuir pérdidas y aumentar las

oportunidades de mejora de la empresa.

Tabla 7.1

Identificacion de peligros en instalaciones

Tipo de .
p_ Peligro Lugar
peligro
Fisico Ruido de impresoras, iluminacion excesiva Oficina
Quimico Sustancias téxicas como productos de limpieza en

general
Ergonémico Posturas inadecuadas, movimientos repetitivos,
levantamiento de peso de forma inadecuada

Locativo Archiveros no estan anclados, cables fuera de lugar

Mecénico Objetos punzocortantes como tijeras o cortadoras de
papel

Ambiental Lluvias intensas, temperatura por el calor

Oficina y almacén

Oficina y almacén
Oficina
Oficina y almacén

Oficina
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Tabla 7.2

Matriz IPERC
D, . Identificacion
Evaluacion del riesgo . Control
factores de riesgo
o
o 7
S| 2 2
8 2|2 3
: Tipo de Descripcion . : =2 =] 5 Control
N° Peligro p* D Riesgo Consecuencia Causa s | 2|8 = .
peligro del peligro = 8 = = operacional
1212 £
zZ &
=
. Activacion de
. Ruido de A ) ) o
Ruido de . : Exposicion | Fatigas leves por | Impresion de : modo silencio en
1 . Fisico impresoras al 1 8 IV | D |1 Bao |.
impresoras - al ruido ruido documentos impresoras para
ser utilizadas :
atenuar el ruido
Colocacion de
: Sobreesfue persianas en
L Nivel de Ingreso de
lluminacio | _, . s R rzos para Lo .| ventanas donde
2 . Fisico iluminacion " " Fatiga visual luz natural | C |2 | Medio
n excesiva visualizar hay mucho
en exceso : por ventanas .
monitores ingreso de luz
natural
. @ Salpicaduras
Exposicion a o . P! Uso de elementos
Productos Contacto Irritacion de piel, | en ojos, !
- productos de 4 . . . de proteccion
3 |de Quimico - directo con | ojos, via manos, IV |D| 1| Bajo
- limpieza en ! . : como guantes y
limpieza productos | respiratoria respirar .
general : mascarilla
directamente
(continua)
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(continuacion)

Lesiones .
I Uso de sillas
Posturas .. | Mala postura musculoesqueléti | Sentarse en ;.
) Ergonomi Desgaste - - ¥, .| ergondmicas,
4 | inadecuada al sentarse cas, tension una posicion | Il Medio .
co ; muscular - monitor a la altura
S para trabajar muscular, dolor incorrecta .
de la vista
de cuello
. Procedimiento
Levantami Mantener . <
. manipulacion de
ento de .. | Mala postura Lesiones en la mala postura ;
Ergonomi Desgaste . mercaderia,
5 | peso de para levantar columna, tensiéon | al levantar I Alto e
co muscular verificacion
forma peso del suelo muscular peso del
. constante de
inadecuada suelo ,
estandares
. Caida de
kos(archiveros archivos Instalacion se
Archiveros no se '
. documento | Golpes, cortes, Falta de . seguros para cada
6 |no Locativo _ | enciientran Sy otros contusiones anclaje v Bajo archivo, anclaje
anclados anclados a Y J ) |
materiales de archivero
pared . 1
de oficina
Instalacion de
Cables Cablesen el canaleta para
Cables . ! |
. diversos de Caidas o piso o . cables, ordenar
7 | fuera de Locativo . . Golpes : . I Bajo
lugar diferentes tropiezos interrumpien cables de otros
g equipos do el paso equipos segun
uso.
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(continuacion)

. Usar de Uso de tijeras
. Uso de objetos
Objetos unzocortante | Manera Mal uso de punta redonda,
8 | punzocorta | Mecénico P . inadecuada | Cortes, heridas . v Medio | verificacion
scomo tijerao | ... objetos
ntes . tijeras o estado de
cuchillas . .
cuchillas cuchillas
Colocacion de
. .. | Fatiga, sed cortinas,
Temperatura | Exposicion | . . L
intensa, . e instalacion de
Temperatu . altaen a . Clima célido . .
9 Ambiental B cansancio, ! IC Bajo | ventiladores para
ra oficinas por la | temperatur . y sol intenso
agotamiento, mantener un
tarde aalta ., .
sudoracion ambiente
ventilado y fresco
luvi Pisos Ingreso a Colocacion de
Lluvias . L - L .| mojados y . oficina de .| secadores al
10 | . Ambiental | intensas segun : Caidas, golpes ) v Medio | : .
intensas resbaladizo trabajadores ingreso y pasillos
temporada ! o
S mojados principales
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Para la identificacion de factores de riesgo se tomé en consideracion las siguientes

valoraciones:

Figura7.1

Matriz de evaluacion de riesgos

MATRIZ DE EVALUACION DE RIESGOS

Lesiones que conducen a la muerte de la persona sometida
| riesgo; perdida de facultades fisicas permanentemente,
ales como: amputaciones, perdida de los sentidos como

sordera, dafios psicologicos, lumbalgia, hipoacusia, entre
tros.

PROBABILIDAD

Mo existen controles o Ha
ocurrido varias veces mas
de 1 vez al afio

Exiten controles, pero estos
no son adecuades o Ha
ocurmido 1 vez al afio

Existen controles adecuados
pero no se cumplen o Ha
ocurrido en los 3 ultimos afio|

Existen controles, son
y se cumple. No

ha pasado hasta el momeanto|

Frecuente

Probable

Ocasional

Improbable

[Perdida de las facultades fisicas temporalmente par:
laceraciones, quemaduras, conmosiones, torceduras
importantes, fracturas, dermatitis, intoxicaciones, el
ratamiento medico continua, o queda imposibilitado de
iaborar, luego de 24 horas de someterse al resgo

Darios superficiales, corles leves, magulladuras pequefias,

iritacion en los ojos, molestias vagas, dolores de cabeza

leves, quemaduras leves, sola requiere tratamiento medico
mbulatorio, sin quedar imposibilitado de laborar, por

necesidad de descanso medico, o con descanso no mayor
@ 24 horas.

C

Primeros auxilios, ratamiento medico menor sin perdida de dias de
rabajo

Nota. De Identificacion de Peligros y Analisis del Riesgo, por Oficina General de Administracion
Servicio de Seguridad y Salud en el Trabajo, 2013
(http://www.minem.gob.pe/minem/archivos/ldentificacion_de_peligros_y_evaluacion_de-riesgos.pdf)

Figura 7.2

Nivel de control de riesgos

CRITICIDAD DEL RIESGO

CRITERIO DE TOLERABILIDAD

Bajo

No se necesita moderar la accion correctiva. Se requieren hace
1 comprobaciones periodicas para asegurar que se mantiene la
eficacia de las medidas de control

Mediano

Se deben hacer esfuerzos para reducir el riesgo, determinando las
inversiones precisas en un momento determinado

Alto

Execivamente alto

No debe comensarse el frabajo, hasta que sehaya reducido el riesgo.
Cuando el riesgo corresponda a un trabajo que se este realizando
debe remediarse el problema en un tiempo inferior al de los riesgos
moderados.

No debe conzarse ni continuar el trabajo hasta que se reduzca el
riesgo. Si no es posible reducir el riesgo, debe prohibirse el trabajo

Nota. De Identificacion de Peligros y Analisis del Riesgo, por Oficina General de Administracion
Servicio de Seguridad y Salud en el Trabajo, 2013
(http://www.minem.gob.pe/minem/archivos/ldentificacion_de peligros_y evaluacion_de-riesgos.pdf)
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Para los niveles de riesgo 2 y 3 que califican como medio y alto respectivamente se
sugiere implementar mejoras a fin de minimizar el riesgo existente tales como charlas de
capacitacion y concientizacion constante acerca de la importancia de la ergonomia para

la salud en especial al personal que trabaja y realiza manipulacién de cargas.

Asi mismo, se debe revisar el estado de material de oficina como tijerasy cuchillas
y cambiarlas cuando sea necesario y en cuanto al riesgo asociado por temas de clima
como la lluvia se sugiere implementar al personal de ventas y reparto con chaquetas
impermeables, ponchos para lluvias, zapatos especiales y continuar con la colocacion de

secadores en zonas adecuadas en la oficina.
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CAPITULO VIII: PLAN DE VENTAS

Moliventas y Molitalia tienen un acuerdo comercial en el cual se especifica la cantidad
en soles que se debe comprar y vender. Ademas de ello, existe un plan de ventas que
ayuda a incentivar a la fuerza de ventas a cumplir con diferentes objetivos de manera

mensual, dandole prioridad a algunos productos de cobertura e innovacion.

Los objetivos cambian de manera mensual y se hace todo lo posible para poder
cumplirlos exitosamente, pues esto favorece tanto al vendedor como a la distribuidora.
Cuando el vendedor cumple con los objetivos es acreedor de una comision que también

varia mensualmente.

8.1. Recursos y presupuesto

Para alcanzar el plan de ventas se hace uso de diversos recursos como los recursos de
personal vendedores y transportistas principalmente y otros recursos materiales como
catadlogos de productos fisicos y virtuales, vehiculos de reparto, pasajes para los
vendedores, gastos de alimentacion para personal de transporte y el software de
TomaPedidos. Ademas de ello, de manera mensual se dan bonificaciones a los clientes
segun promociones o concursos diversos las cuales no tienen un limite establecido en
realidad y es asumido por el proveedor, el monto es variable segun la demanda y oscila
entre S/.10,000.00 y S/.20,000.00. EI promedio del afio 2020 fue de S/.15,130.52.

Otros recursos importantes que ayudan a alcanzar el plan de ventas son los
materiales POP y merchandising que también son asumidos por el proveedor, quien
contrata a una empresa especialista en estos temas y se encarga de visitar a diferentes
clientes para la colocacién de afiches, exhibidores, carteles promocionales, ademas de
realizar campafas segun fechas importantes como la campafia navidefia en la cual
realizan degustaciones de panetones o bizcochos en diferentes puntos de la ciudad. Esto
permite a la distribuidora enfocarse netamente en la ejecucion de ventas y cumplimiento

de objetivos.
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En cuanto al pago de los vendedores, estos montos son variables pues dependen
del total de ventas realizadas por cada uno de ellos, asi como del cumplimiento de
objetivos regulares, cobertura e innovacion. La remuneracion total consta de un incentivo
bésico e incentivos segun objetivos (los cuales son asumidos por el proveedor) y comision
por ventas que es asumido por la distribuidora. EI monto maximo que puede ganar un
vendedor por cumplimiento de objetivos es S/.1,150.00 que se distribuye de la siguiente

manera.

Figura 8.1

Monto a ganar por cumplimiento de objetivos

Objetivo 1
S/.700

Premio
Total 5/.200

Objetivo 2

e e —— = @
Cxy  Qmbrofor: &R [amn] [ @D mimaskot

El objetivo 1 es un objetivo regular que no varia mensualmente y se enfoca en el
cumplimiento de ventas principalmente de los productos que pertenecen a las familias de
alimentos, confites y mascotas, cada vendedor tiene una cuota de ventas asignada y sera
acreedor del monto si cumple con la cuota de ventas al 100% segun familia; es decir, el

volumen y el pago es independiente por cada una de ellas.
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Tabla 8.1

Monto a pagar por cumplimiento de objetivo 1

Categoria Monto a pagar
Alimentos S/. 200.00
Confites S/. 350.00
Mascotas S/. 150.00

El segundo objetivo es un objetivo de cobertura el cual da prioridad a la venta de ciertos
productos con la finalidad de lograr, como su nombre lo dice, la mayor cobertura posible;
es decir, la mayor cantidad de tiendas o establecimientos deben contar con estos
productos. Este objetivo es muy variable en cuanto a cantidades y los productos

seleccionados.

Tabla 8.2

Monto a pagar por cumplimiento de objetivo 2

Producto foco Monto a pagar
Harina 230 grs. S/. 40.00
Todo Deli S/. 40.00
Avena 220 grs. S/. 40.00
Todo Tomates S/. 40.00
Masticrunch S/. 40.00

El tercer objetivo es un objetivo de innovacién el cual se enfoca en la venta de los
productos nuevos que hayan salido recientemente al mercado o en los productos que se

quiera enfatizar las ventas.
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Tabla 8.3

Monto a pagar por cumplimiento de objetivo 3

Producto Monto a pagar
Avenas Andinas y Hierro S/ 45.00
Chocman Doble Manjar S/40.00
Fruna Blocks $/40.00
Carezza S/40.00
Cachorros S/40.00
Mimaskot Gatos S/45.00

Como se menciono anteriormente, los incentivos tanto basico como por cumplimiento de
objetivos son asumidos por Molitalia segun acuerdo de distribuidor exclusivo de la
marca. El incentivo basico puede variar por disposicion de la distribuidora a fin de
promover la ejecucion correcta de las ventas estableciendo asi el cumplimiento de cuotas
totales al 80%, 85%, 90%, 100%, 103% o 105%, mientras que los incentivos por

objetivos son pagados segun cumplimiento de cuotas al 100%.

Tabla 8.4

Presupuesto mensual para pago de vendedores

Ven(lj\le?ores % comisién Incentivo basico Incentivos segun objetivo
1 2 3
Variable segin
7 ventas totales sin 930 c/u 700 c/u 200 c/u 250 c/u
igv
Total Variable 6,510.00 4,900.00 1,400.00 1,750.00

El presupuesto mensual para el pago de incentivos vendria a ser un maximo de S/.
14,560.00 en total y la comisidn segun volumen es variable de acuerdo con las ventas
totales realizadas por los vendedores en las cuales se incluyen ventas de la categoria de
“otros alimentos”, para el caso de vendedores minoristas se calcula el 2% y para el caso

de vendedores mayoristas el 1% de las ventas totales.
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8.2. Plan de ventas

Para el plan de ventas se considera el cumplimiento de objetivos regulares, cobertura e

innovacion. Dado la crisis sanitaria, los objetivos por cobertura e innovacion no se han

realizado en el Gltimo afio salvo algunos meses los cuales se detallaran a continuacion.

8.2.1. Plan de ventas segun objetivo regular

En la Tabla 8.5 se muestra la cantidad en soles de las cuotas mensuales que se deben

realizar entre los meses de enero a diciembre del 2020 en cada una de las familias de

alimentos, confites y mascotas dentro de estas familias destacan los productos como las

pastas, sémolas, harinas, avenas, chocolates, galletas, alimento para perros y gatos, entre

otros.

Tabla 8.5

Plan de ventas objetivo regular de enero a diciembre 2020

Mes Alimentos Confites Mascotas
Enero 165,625.07 410,313.78 50,811.90
Febrero 162,731.36 375,418.64 44,960.17
Marzo 154,458.71 386,207.45 39,792.91
Abril 309,500.85 372,833.29 45,978.82
Mayo 309,500.00 372,833.90 45,978.81
Junio 150,555.93 584,704.24 49,270.34
Julio 230,120.80 493,121.80 55,689.79
Agosto 309,436.44 592,140.19 51,454.89
Setiembre 283,810.00 540,603.00 54,947.00
Octubre 254,360.91 584,499.09 57,067.92
Noviembre 261,650.18 516,623.70 56,951.49
Diciembre 225,214.15 425,335.54 50,786.87
Total 2,816,964.39 5,654,634.63 603,690.91

Nota. Los valores estan expresados en soles — sin IGV

En la Tabla 8.6 se muestra la cantidad en soles de las ventas realizadas entre los meses

de enero a diciembre del 2020 en cada una de las familias mas representativas de la marca.

Ademas de las ventas realizadas por los vendedores se suman las ventas realizadas por la

oficina o personal administrativo.
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Tabla 8.6

Ventas objetivo regular de enero a diciembre 2020

Mes Alimentos Confites Mascotas
Enero 144,463.31 409,688.26 32,569.47
Febrero 147,107.86 434,982.86 25,193.39
Marzo 275,877.50 374,433.44 46,157.75
Abril 302,130.46 353,890.25 37,065.47
Mayo 155,780.86 475,069.06 43,450.75
Junio 244,133.92 452,333.42 27,557.27
Julio 261,453.62 593,144.33 39,304.17
Agosto 249,824.52 491,664.23 49,638.22
Setiembre 258,811.69 517,487.05 46,242.39
Octubre 187,794.21 491,400.41 39,371.75
Noviembre 181,958.25 497,517.45 32,086.79
Diciembre 183,452.42 469,880.11 34,222.58
Total 2,592,788.62 5,561,490.87 452,860.00

Nota. Los valores estan expresados en soles — sin IGV

En la Tabla 8.7 se muestra el cumplimiento del plan de ventas entre los meses de enero a
diciembre del 2020. Debido a la situacion de la pandemia en el pais, se ha visto afectado
el cumplimiento de ventas en ciertos meses pues por temas de desabastecimiento no se

logré cumplir con algunos objetivos trazados.

Tabla 8.7

Cumplimiento del objetivo regular de enero a diciembre 2020

Mes Alimentos Confites Mascotas
Enero 87% 100% 64%
Febrero 90% 116% 56%
Marzo 179% 97% 116%
Abril 98% 95% 81%
Mayo 50% 127% 95%
Junio 162% 77% 56%
Julio 114% 120% 71%
Agosto 81% 83% 96%
Setiembre 91% 96% 84%
Octubre 74% 84% 69%
Noviembre 70% 96% 56%
Diciembre 81% 110% 67%
Total 92% 98% 75%
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8.2.2. Plan de ventas segun objetivo de cobertura

El cumplimiento de este objetivo varia mensualmente pues por disposicion del proveedor
los productos foco pueden ser los mismos o pueden cambiar, por lo general son 5
productos foco a los cuales se busca ubicar mejor en el mercado o incrementar el nivel

de ventas de cada uno.

Los vendedores minoristas deben cumplir la cobertura segiin nimero de clientes
que adquieran los productos, no es necesario que adquieran todos y el pago a recibir por
el cumplimiento de este objetivo es de manera independiente. En cambio, los vendedores

mayoristas deben cumplir la cobertura segun cantidad de ventas en soles sin 1.G.V.

En la Tabla 8.8 se muestra la cantidad de establecimientos en total que deberian
comprar o adquirir los productos foco. No se registra cuotas de cobertura en los meses de

mayo Yy junio del 2020.

Tabla 8.8

Plan de ventas objetivo cobertura - minorista

Mes Producto 1 Producto 2 Producto 3 Producto 4 Producto 5
Enero 335 385 540 635 295
Febrero 250 300 360 440 300
Marzo 330 270 210 360 210
Abril 330 290 360 468 319
Mayo - - - - -
Junio - 3 - - -
Julio 999 1,093 275 380 280
Agosto 910 990 300 375 240
Setiembre 720 840 390 390 390
Octubre 360 480 270 240 300
Noviembre 660 450 270 240 300
Diciembre 660 450 270 360 300
Total 5,554 5,548 3,245 3,888 2,934
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El numero de establecimientos o clientes que adquirieron los productos focos a través de

las visitas realizadas por los vendedores minoristas es el siguiente:

Tabla 8.9

Ventas objetivo cobertura - minorista

Mes Producto 1 Producto 2 Producto 3 Producto 4 Producto 5
Enero 109 84 2 434 216
Febrero 94 87 15 320 178
Marzo 315 130 95 643 178
Abril 35 132 19 500 57
Mayo - - - - -
Junio - - - - -
Julio 1,127 202 380 479 314
Agosto 423 388 255 177 217
Setiembre 438 194 215 221 240
Octubre 344 50 328 185 245
Noviembre 314 26 219 169 199
Diciembre 264 12 182 260 227
Total 3,463 1,305 1,710 3,388 2,071

Tabla 8.10

Cumplimiento de objetivo cobertura - minorista

Mes Producto 1 Producto 2 Producto 3 Producto 4 Producto 5
Enero 33% 22% 0% 68% 73%
Febrero 38% 29% 4% 73% 59%
Marzo 95% 48% 45% 179% 85%
Abril 11% 46% 5% 107% 18%
Mayo - - - . -
Junio - - - - -
Julio 113% 18% 138% 126% 112%
Agosto 46% 39% 85% 47% 90%
Setiembre 61% 23% 55% 57% 62%
Octubre 96% 10% 121% 7% 82%
Noviembre 48% 6% 81% 70% 66%
Diciembre 40% 3% 67% 72% 76%
Total 62% 24% 53% 87% 71%
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Las cuotas de cobertura para los vendedores mayoristas son trazadas en soles sin I.G.V.
dado que el objetivo principal de este grupo es la venta por volumen. Los productos foco

son los mismos para toda la fuerza de ventas.

Tabla 8.11

Plan de ventas objetivo cobertura - mayorista

Mes Producto 1 Producto2  Producto3  Producto 4 Producto 5
Enero 600.00 667.00 600.00 8,913.00 1,363.00
Febrero 945.00 1,203.00 945.00 14,603.00 2,242.00
Marzo 945.00 1,203.00 945.00 14,603.00 2,242.00
Abril = - - - -
Mayo 3 - - - -
Junio - - : - -
Julio - - - - -
Agosto 18,475.83 5,700.00 6,000.00 7,700.00 7,994.11
Setiembre 43,000.00 12,000.00 6,300.00 8,300.00 7,200.00
Octubre 13,150.00 2,500.00 3,650.00 1,500.00 9,000.00
Noviembre 12,482.97 1,544.90 3,514.65 2,390.00 9,724.47
Diciembre 11,200.00 1,200.00 3,100.00 12,330.00 5,800.00
Total 100,798.80 26,017.90 25,054.65 70,339.00 45,565.57

Tabla 8.12

Ventas objetivo cobertura - mayorista

Mes Producto 1 Producto 2  Producto 3  Producto 4 Producto 5
Enero 2,536.00 1,234.00 56.00 8,729.00 2,359.00
Febrero 2,897.00 1,326.00 435.00 12,649.00 5,657.00
Marzo 3,040.00 1,346.00 1,367.00 14,499.00 3,093.00
Abril - - - e -
Mayo - ; e 5 -
Junio - - s - -
Julio - - - - -
Agosto 11,804.00 14,475.00 5,857.00 8,969.00 8,393.00
Setiembre 31,533.00 9,858.00 2,559.00 5,296.00 6,288.00
Octubre 9,286.88 213.98 2,127.85 905.81 6,169.88
Noviembre 5,771.46 758.17 3,462.29 1,963.50 4,705.16
Diciembre 10,162.00 98.76 783.71 4,438.81 7,056.81
Total 77,030.34 29,309.91 16,647.85 57,450.12 43,721.85
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En la Tabla 8.13. se muestra el cumplimiento del objetivo de cobertura de la fuerza de

ventas que atiende a clientes mayoristas.

Tabla 8.13

Cumplimiento objetivo cobertura - mayorista

Mes Producto 1 Producto2  Producto3  Producto4  Producto 5
Enero 423% 185% 9% 98% 173%
Febrero 307% 110% 46% 87% 252%
Marzo 322% 112% 145% 99% 138%
Abril - - - - -
Mayo - - - - -
Junio S - - - -
Julio - - = - -
Agosto 64% 254% 98% 116% 105%
Setiembre 73% 82% 41% 64% 87%
Octubre 71% 9% 58% 60% 69%
Noviembre 46% 49% 99% 82% 48%
Diciembre 91% 8% 25% 36% 122%
Total 76% 113% 66% 82% 96%

A fin de conocer cudles son las categorias de productos que representan el mayor volumen

de ventas de la empresa, se realiza el diagrama de Pareto teniendo en cuenta las ventas

totales de enero a diciembre del 2020.
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Tabla 8.14

Total de ventas por categorias

Categorias Total ventas % Ventas % Ventas Nivel ABC
acumulado
Galletas 3,611,167.33 36% 36% A
Panetones 1,217,376.51 12% 49% A
Chocolates 1,208,648.25 12% 61% A
Avenas 1,032,145.23 10% 71% A
Caramelos 750,289.09 8% 79% A
Pescados 725,419.05 7% 86% B
Mascotas 453,287.08 5% 91% B
Pastas 263,869.11 3% 93% B
Tomates 250,741.57 3% 96% C
Mermeladas 166,326.92 2% 97% C
Otros alimentos 123,719.92 1% 99% C
Harinas 72,243.18 1% 99% C
Semolas 59,534.01 1% 100% C

Total 9,934,767.25 100%
Nota. Los valores de las ventas estan expresados en soles - sin 1.G.V.

Segun los datos de la tabla anterior, las galletas, panetones, chocolates, avenas y
caramelos son los productos més importantes para el negocio pues representan cerca del
80% de las ventas totales para el 2020. Esto se refleja en que la empresa ha puesto la
mayor parte de sus esfuerzos en el control de inventarios de estos productos, pues a
diferencia de los demas son los de mayor volumen y pertenecen a las familias de

alimentos y confites los cuales son bastante demandados en el mercado.
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Figura 8.2

Diagrama de Pareto
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Los productos pertenecientes a las categorias de pescados, mascotas y pastas son
considerados de importancia intermedia y a los cuales se les pone interés dado que en
algin momento podrian ascender a la categoria A o descender a la categoria C de la

clasificacion ABC.

La categoria C representa aquellos productos que contribuyen menos al volumen
de ventas totales, dentro de este grupo se encuentran los productos de las categorias
tomates, mermeladas, otros alimentos (frutas y condimentos Fanny), harinas y sémolas.
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CAPITULO IX: SITUACION FINANCIERA

En este capitulo se presenta datos reales de la empresa Moliventas con respecto a la

estructura de costos y flujo de caja del afio 2017 al 2020, esto con la finalidad de analizar

el funcionamiento y crecimiento de la misma en el transcurso de los afios indicados.

9.1. Estructura de costos

A continuacién se decribe los valores monetarios en los que se incurrio en las operaciones

de la empresa distribuidora durante los ultimos cuatro afios.

Tabla 9.1

Estructura de costos del 2017 al 2020

Detalle 2017 2018 2019 2020

Costos directos

Sueldos y salarios 158,669.36 180,335.20 247,423.24 213,805.90
Recibo por honorarios 45,204.24 50,016.27 52,169.85 45,640.00
Viaticos 448.31 907.15 333.76 0.00
Flete 13,005.93 12.71 46.61 29.66
Costos indirectos

Suministros 22,769.95 25,716.36 35,961.72 32,444.45
Alquileres 37,400.00 40,800.00 41,140.00 34,000.00
Energia eléctrica 52.19 0.00 0.00 0.00
Agua 44.07 0.00 0.00 0.00
Teléfono 0.00 0.00 1,854.63 0.00
Seguros 0.00 0.00 6,644.94 0.00
Mntto de még. y equipos 0.00 1,521.75 0.00 0.00
Gastos administrativos 0.00 2,773.55 12,926.53 0.00
Intereses y multas 365.00 6,390.59 6,373.35 1,619.00
Otros gastos de gestion 0.00 0.00 40,271.39 224.58
Obligaciones tributarias 0.00 0.00 642.00 0.00
Depreciacion 0.00 2,008.00 24,402.39 0.00
Costo total 277,959.05 310,481.58 470,190.41 327,763.59

Nota. Valores expresados en soles
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Con respecto a los costos de energia eléctrica, agua y teléfono no se registran dado que
estos son asumidos por otra empresa con la cual se comparte local de oficina segun
acuerdo. Si bien se comparte el espacio, cada empresa cuanto con el personal necesario

por separado.

De acuerdo con el costo total, se puede notar que los costos mas altos son los de
sueldos y salarios y el de recibo por honorarios con un 53.28% y 12.85% en promedio

respectivamente.

9.2. Flujo de caja

Se muetra el flujo de caja de los ultimos cuatro afios de la empresa con el fin de conocer
como se ha obtenido y gastado el efectivo de esta, asi como saber cual fue el efectivo

disponible al final de cada periodo.
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Tabla 9.2

Flujo de caja del 2017 al 2020

Detalle 2016 2017 2018 2019 2020

Inversion
Capital -1,500.00
Vehiculos, muebles -2,882.00
Intangible -1,900.00
Total inversion -6,282.00
Ingresos
Ventas 5,953,343.00 6,527,093.00 7,983,072.00 8,021,666.00
Otros ingresos gravados 43,487.00 197,768.00
Finaciamiento 539,550.00 2,269,000.00
Total ingresos 5,996,830.00 6,527,093.00 8,720,390.00 10,290,666.00
Egresos
Mercaderia 5,387,613.00 5,840,178.00 7,262,936.00 7,270,794.00
Sueldos y salarios 158,669.36 180,335.20 247,423.24 213,805.90
Recibo por honorarios 45,204.24 50,016.27 52,169.85 45,640.00
Viaticos 448.31 907.15 333.76
Suministros 35,775.88 25,729.07 36,008.33 32,474.11
Alquileres 37,400.00 40,800.00 41,140.00 34,000.00
Servicios 96.26 0.00 1,854.63 0.00
Seguros 6,644.94
Mantenimiento mag y equipos 1,521.75

(continta)
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(continuacion)

Detalle 2016 2017 2018 2019 2020

Gastos bancarios - adm 2,773.55 12,926.53

Intereses moratorios y multas 365.00 6,390.59 6,373.35 1,619.00
Obligaciones tributarias 642.00

Otros gastos de gestion 40,271.39 224.58
Depreciacion 2,008.00 24,402.39

Total egresos 5,665,572.05 6,150,659.58 7,733,126.41 7,598,557.59
Impuesto a la renta 85,875.00 102,956.00 132,076.00 124,817.00
Saldo neto 245,382.95 273,477.42 855,187.59 2,567,291.41
Saldo acumulado 245,382.95 518,860.37 1,374,047.96 3,941,339.37

Nota. Valores expresados en soles
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El flujo de caja final vendria a ser la diferencia entre los ingresos y egresos en los periodos

sefalados teniendo como consecuencia:

Tabla 9.3

Resumen flujo de caja

2016 2017 2018 2019 2020

Flujo de caja -6,282.00 245,382.95  273,477.42 855,187.59  2,567,291.41

Para poder calcular el costo de oportunidad del negocio se consider6 calcular la
rentabilidad de cada uno de los periodos y a partir de ello se obtiene una rentabilidad en

promedio, la cual sera utilizada para calcular el VAN.

Tabla 9.4

Célculo de rentabilidad por periodo

2017 2018 2019 2020
Utilidad Neta 245,383.00 273,478.00 315,638.00 298,291.00
Ventas 5,953,343.00 6,527,093.00 7,983,072.00 8,021,666.00
Rentabilidad 4.12% 4.19% 3.95% 3.72%

Rentabilidad promedio = 4%

VAN = 3,437,750.54
TIR =3923.37%

Segun los resultados obtenidos, se resume que los flujos de caja generan beneficios a la
empresa y que el dinero invertido en el negocio renta a una tasa superior a la tasa de
interés de oportunidad, por lo que durante los afios de funcionamiento el negocio ha sido

prospero.
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CONCLUSIONES

Se presentan las conclusiones de este trabajo de acuerdo con los objetivos especificos

anteriormente explicados.

v" Se demuestra el cumplimiento del plan estratégico de la empresa el cual se enfoca
principalmente en el incremento de la rentabilidad anual la cual se da en un 4% en
promedio. El buen posicionamiento de la empresa dado que es el distribuidor
exclusivo autorizado a pesar de tener competencia directa. La apertura de nuevos
canales para recepcion de pedidos como Whatsapp y el fanpage de Facebook sobre
todo durante el Gltimo afio han sido medios importantes a través de los cuales se
recibié un 11.11% del total de pedidos en el 2020, 4.22% mas que el afio anterior.
Productos de calidad y reconocidos en el mercado son un plus para la distribuidora,
ademas de brindar tener acuerdos de beneficio mutuo y brindar precios por volumen
a determinados clientes. Mediante la matriz de competencias se demuestra que
Moliventas es la distribuidora que mas destaca a diferencia de sus competidores mas
fuertes como la distribuidora Adriapal y Dilep.

v De acuerdo con la descripcidn de los procesos se concluye que los mas importante
son los de toma de pedidos, picking y despacho de pedidos. La primera se realiza de
manera tradicional mediante una fuerza de ventas la cual visita a cada cliente
haciendo el uso de la tecnologia lo cual otorga modernidad y actualidad al proceso
reduciendo el tiempo de toma de pedido a diferencia del método antiguo que era a
mano. Los procesos de picking y despacho son 6ptimos sin embargo podrian ser
evaluados mas a fondo a fin de reducir tiempos de entrega y establecer una mejor

distribucioén de rutas.

v' El célculo de la capacidad instalada dio como resultado 80.73% lo cual indica que
no se esta aprovechando al méximo el volumen del almacén dado que ciertos
productos solo pueden ser apilados hasta un nimero de cajas y no alcanzan la altura

maxima permitida. Ademas, el almacén cuenta con un ambiente que no esta siendo
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utilizado por temas internos. Esto afecta la capacidad pues genera desorden en el

almacén en ciertas ocasiones e influye en el desarrollo de las actividades.

Con respecto a la distribucion de las instalaciones se concluye que se ha aprovechado
el espacio de ingreso como garaje para los camiones de reparto lo cual genera un
ahorro de S/. 1,176.00 soles aprox. mensuales, pues guardar los camiones en un

garaje tiene un costo de S/.14.00 la noche aproximadamente.

La gestion de calidad que maneja la empresa es adecuada. La recepcion de la
mercaderia se realiza con especial cuidado y con estibadores con experiencia de tal
manera de mantener los estandares de productos sin abolladuras en almacén. En
cuanto a la fecha de vencimiento se realiza un control y seguimiento constante
mediante el sistema de la empresa y también de manera visual lo cual permite
identificar sesgos y resolverlos a tiempo. El método Military Standard se usa
Optimamente para el muestro de la mercaderia de entrada, manejando niveles de

calidad aceptada variables de acuerdo con el tamario del lote.

El plan de ventas establecido por el fabricante se ha cumplido en un 88% en
promedio respecto al objetivo 1, en un 56% respecto al objetivo 2 minorista y 84%
canal mayorista durante los meses de enero a diciembre 2020, lo cual supera el
minimo porcentaje de cumplimiento que es el 85% por distribuidor excepto el

objetivo de cobertura canal minorista por motivos de fuerza mayor en el Gltimo afio.

Los datos de ingresos, egresos, estados de resultados y en general los datos
financieros demuestran que durante los afios de funcionamiento la empresa se ha
consolidado y ha afrontado los retos del mercado sobre todo en el Gltimo afio debido
a la crisis sanitaria que se atraviesa. Segun el flujo de caja se obtuvo un VAN de s/.
3,437,750.54 y un TIR de 3923.37% de lo cual se concluye que el flujo de caja genera
beneficios y que el dinero invertido en el negocio renta a una tasa superior a la tasa

de interés de oportunidad.
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RECOMENDACIONES

Se presentan las recomendaciones para este trabajo de acuerdo con la informacién

presentada y analizada durante los afios de funcionamiento de la empresa.

v" Dado los planes de construccion de almacén de alimentos y planes de crecimiento
que tiene la empresa con prospecto de ser una distribuidora a nivel nacional se
considera conveniente aplicar herramientas lean mas completas que brinden mejor
soporte de gestion como las 5S en el almacén nuevo, el Poka-yoke ya que es una
técnica de calidad que representa una ventaja para todos los usuarios, Andon para
tener un mejor control visual de los inventarios o la metodologia Lean Warehouse y
la herramienta de asignacion de mercaderias para incrementar la rentabilidad de la

empresa.

v Se recomienda evaluar los procesos de picking y despacho de pedidos, pues si bien
es cierto han funcionado bien durante este tiempo se considera que es posible
optimizarlos, en el caso del picking se podria organizar el proceso de manera que se
reduzca la ruta del recolector al pasar por los lugares de almacenamiento de
mercaderia y asi se reduzca a la vez movimientos innecesarios, uso de maquinas
lectoras de cddigo de barras, computadoras portatiles, entre otros. Para el proceso de
despacho de pedidos una recomendacion seria la optimizacion de rutas en donde se
determinaria rutas mas rentables y cortas para atender a todos los clientes del dia,
con esto se lograria no solo recorrer menos kildmetros sino también menos gasto de
combustible, optimizacion de recursos, atender contratiempos a tiempo y brindar un

servicio de entrega mas rapido y seguro.

v' Dado que no todos los productos pueden ser apilados en la misma cantidad la
capacidad instalada del almacén no esta siendo aprovecha al maximo. Para ello se
recomienda realizar mejoras en el almacén como el uso de racks, montacargas o
carretilla elevadora para aprovechar mejor el espacio. Actualmente la empresa se
encuentra en proyecto de construccion de su propio almacen para lo cual se
recomienda implementar un sistema de gestion de almacenes con planes a futuro de

diversificacion de productos.
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v' Se recomienda en general invertir en modernizacién para la empresa tanto en
oficinas, almacén, procesos de capacitacion, charlas de motivacion e incentivos,
seleccion de personal de la mano de un tercero como Manpower que tiene
experiencia y tiempo reclutando personal para distribuidoras de consumo masivo en

la ciudad de Ayacucho.
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Anexo 1: Perfil de puesto Vendedor Minorista

Cédigo: MOL-PP-02
PERFIL DE PUESTO: VENDEDOR Revisidn 1
MINORISTA Fecha actualizacion

Agpsto de 2019

Nombre del puesto

Vendedor Minorista

Supervisado por

Gerente Comercial

Jefe inmediato

Gerente Comercial

Numero de personas gue ocupan el cargo

4

1. Funciones generales:

La perzona a desempefiar este cargo debe tener las capacidades para generar v mantener
relaciones positivas con clientes nuevos v va existentes. El trabajador deberd ser capaz
de alcanzar los objetivos de ventas trazados en cada periodo.

2. Funciones especificas

¥ Visitar a clientes v negocios nuevos que se encuentren dentro de su zona a fin de
abastecerlos segin sus necesidades.

¥ Ofrecer a los clientes los productos nuevos o estratégicos que son actualizados mes a
mes, colocar merchandising en los establecimientos v procurar la colocacion de
productos en lugares vistosos.

¥ Lograr la mavor cantidad de clientes en las zonas v dias asignados (cobertura).

¥ Realizar seguimiento a las cobranzas pendientes que tiene cada cliente.

¥ Verificar que el pedido del cliente sea procesado en el sistema, de ser el caso que no
pase por motivos de deuda informar al cliente.

¥" Realizar la cobranza de ventas al crédito.

¥ Atender dudas de los clientes sobre algin producto ya sea precio, presentaciom,
promocion, entre otros.

3. Requerimientos académicos

¥ Técnico o superior completo

4. Otros requerimientos

¥ Persuasion

¥ Facilidad para entablar relaciones

¥ Desempefio por objetivos

¥ Trabajo en equipo

¥ Disponibilidad para trabajo de campo
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PERFIL DE PUESTO: VENDEDOR
MINORISTA

Codigo: MOL-PP-02

Bevision 1

Fecha actoalizacion:
Agosto de 2019

5. Experiencia minima

1 afio (deseable)
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Anexo 2: Perfil de puesto Vendedor Mayorista

PERFIL DE PUESTO: VENDEDOR
MAYORISTA
Nombre del puesto Vendedor Mayorista
Supervisado por Gerente Comercial
Jefe inmediato Gerente Comercial
Numero de personas que ecupan el cargo 2

1. Funciones generales:

La persona a desempefiar este cargo debe tener las capacidades para generar v mantener
relaciones positivas con clientes nuevos v va existentes. Fl trabajador debera ser capaz

de alcanzar los objetivos de ventas por volumen en cada periodo.

2. Funciones especificas

¥ Visitar a clientes v negocios nuevos de venta de abarrotes al por mayvor a fin de
abastecerlos segln sus necesidades.

¥ Ofrecer a los clientes los productos nuevos o estratégicos que son actualizados mes a
mes, colocar merchandising en los establecimientos v procurar la colocacién de
productos en lugares vistosos.

¥ Lograr la mayor cantidad de ventas por volumen a clientes mavoristas.

¥" Realizar seguimiento a las cobranzas pendientes que tiene cada cliente.

¥ Lograr la mayor cantidad de ventas por volumen a clientes mayoristas.

+ Realizar seguimiento a las cobranzas pendientes que tiene cada cliente.

¥ Werificar que el pedido del cliente sea procesado en el sistema, de ser el caso que no
pase por motivos de deuda informar al cliente.

¥ Realizar la cobranza de ventas al crédito.

+ Atender dudas de los clientes sobre algin producto va sea precio, presentacion,
promocion, entre otros.

3. Requerimientos académicos

¥ Técnico o superior completo

4. Otros requerimientos

¥ Persuasion

¥ Facilidad para entablar relaciones

¥ Desempefio por objetivos

¥ Trabajo en equipo

¥ Disponibilidad para trabajo de campo
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PERFIL DE PUESTO: VENDEDOR
MAYORISTA

Codigo: MOL-PP-03

Bevision 1

Fecha actoalizacion:
Agosto de 2019

5. Experiencia minima

2 afios (deseable)
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Anexo 3: Perfil de puesto Conductor

Codigo: MOL-PP-04

Revizion 1

PERFIL DE PUESTO: CONDUCTOR

Fecha actoalizacion:

Nombre del puesto Conductor

Supervisado por Gerente de Administracion
Jefe inmediato Gerente de Administracion
Numero de personas que ocupan el cargo 4

1. Funciones generales:

La persona a desempefiar este cargo debe tener las capacidades para manejar v conducir
el vehiculo asignado por la empresa trasladando la mercaderia segin la ruta del dia
cumpliendo con las normas de transito v respetando los lugares de estacionamiento
permitidos por la Municipalidad de Huamanga. Apovar en el proceso de entrega de
productos a los clientes.

2. Funciones especificas

¥ Conducir el vehiculo asighado para trasladar los productos a cada uno de los clientes.

¥ Verificar el nivel de gasolina, aceite, agua, liquidos de freno v estado de llantas del
vehiculo.

¥" Mantener el vehiculo limpio, ordenado v en buenas condiciones.

¥" Informar a la administracion sobre alguna falla o problema en el vehiculo.

¥" Brindar apoyo con la entrega de pedidos a los clientes.

3. Requerimientos académicos

¥ Secundaria completa

4. Otros requerimientos

¥ Licencia A2 o A3

v" Fortaleza fisica

¥ Buenas relaciones interpersonales
¥" Honradez'honestidad

5. Experiencia minima

1 afio (deseable)
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Anexo 4: Perfil de puesto Auxiliar de Reparto

PERFIL DE PUESTO: AUXTLIAR DE

REPARTO
Nombre del puesto Auxiliar de Reparto
Supervisado por Gerente de Administracion
Jefe inmediato Gerente de Administracion
Nimero de personas que ocupan el cargo 3

1. Funciones generales:

La persona a desempefiar este cargo debe tener las capacidades para cargar v descargar
los pedidos del dia. Antes de indciar el recorrido realizan la carga de productos v durante
el recorrido verifican la lista de clientes a visitar junto con el chofer a fin de determinar
la mejor ruta.

2. Funciones especificas

¥" Apilar v colocar los productos en el camién de manera segura para evitar que se
muevan durante el viaje.

v" Realizar el picking de productos de acuerdo con el pedido sclicitado por el cliente
verificando 1a relacidn de estos con la boleta o factura a entregar.

v" Descargar el pedido v realizar 1a entrega al cliente verificando junto con este que ze
encuentren todos los productos solicitados. 51 hubiera faltan o excedente informar.

v" Cargar en el camitn aquellos pedidos o productos que son parte de una devolucion.

v" Realizar Ia cobranza del pedido (en caso sea una venta al contado).

1. Requerimientos académicos

v" Secundaria completa

4. Otros requerimientos

¥" Comunicativo

v" Fortaleza fizica

v" Buenas relaciones interpersonales
v" Honradez honestidad

£. Experiencia minima

1 afic (dezeable)
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Anexo 5: Perfil de puesto Cajera

PERFIL DE FUESTO: CAJERA

Nombre del puesto Cajera

Supervisado por Gerente de Administracitn
Jefe inmediato Gerente de Admimistracion
Nimero de personas que ocupan &l cargo 1

1. Funcienes generales:

La perzona a desempefiar este cargo debe tener las capacidades para contar y verificar el
dinere entregado por los conductores v vendedore:. Recepcidn vy verificacion de
documentes como boletas, facturas, guias de reparto. comprobantes de pago, entre otros.
Mantener bajo custodia el dinero en efective. Cierre de caja.

2. Funciones especificas|

v Recibir y verificar el dinero entregado por los conductores v vendedores manteniendo
un registro actualizade de deudas pendientes.

v" Recibir v verificar documentos como las boletas de venta, facturas, guias de reparto,
comprobantes de pago a fin de validar conformidad de recepeién de productos por
parte de loz clientes.

v Ordenar el efectivo segin denominacidn armando paguetes de monedas v billetes.

v Realizar el cierre de caja validando que el dinero cuadre con los documentos
recibidos.

1. RBequerimientos académicos

v" Técnico en administracidn, cajero o similar

4. Otros requerimientos

v" Comunicativo

v" Honradez honestidad
v" Dominio snérico
v Manejo de Office

5. Experiencia minima

2 afio (deszeable)

136



Anexo 6: Perfil puesto Digitadora

PERFIL DE PUESTO: DIGITADORA

Nombre del puesto Digitadora

Supervizado por Gerente de Administracion
Jefe inmediato Gerente de Administracion
Nimero de personas que ocupan el cargo 1

1. Funciones generales:

La perscna a desempefiar este cargo debe tener las capacidades para recibir v procesar
los pedidos en el sistema que utiliza la empresa de manera rapida v eficaz verificando
gue no exceda lo maximo permitido segin tipo de vendedor o lo indicado por la
administracion.

2. Funciones especificas
v" Recibir v validar pedidos segin lo indicado por los vendedores.
v" Procesar los pedidos en el sistema.
v" Emitir e imprimir las boletas v facturas.
v" Realizar el reporte del consclidado de pedidos para cada camidn de reparto segin las
indicaciones del Gerente Comercial
v" Realizar reporte de cobranzas pendientes segin vendedor v dia de visita.
¥" Enviar avance de ventas e informarién solicitado a diario.
v" Organizar los documentos recibidoz en los files correspondientes.
v" Organizar documentos v dejarlos listos para la ruta del dia siguiente.

1. Requerimientos académicos

v" Técnico o superior completo.

4. Otros requerimientos

¥" Comunicativo

v" Honradez honestidad
v" Dominio faumérico
¥ Manejo de Office

5. Experiencia minima

1 afio (deseable)
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Anexo 7: Procedimiento de recepcion de mercaderia

| PROCEDIMIENTO: Codige: MOLFROD]
; RECEPCION DE MERCADERIA e
MoliVentas - e evision |
Respousable del procesp: Encargado de almacén -
fransporte Fecha efectividad:
: Julio de 2017
Requerimiento: -

PROCEDIMIENTO DE RECEPCION DE MERCADERIA

G Conegnce)/

PHrary Codccss: Arpsqins
A. REVISIONES Y APROBRACIONES DEL DOUCUMENTO
Il Puesto Nombre I Filrma Fecha
[ Gerente de . ) N
tEllbon'l Sministracifn -, Adriana Chacchi Julic 2017
Revisd Gerente Comercial Rafael Chacchi Julia 2017
Aprobd Gerente General Pamela Chaccha Julip 2017
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[_ | PROCEDIMIENTO: Codigo: MOL-FRO-0I_|
MoliVentn; | RECEPCION DE MERCADERIA Revision |
st Responsable del proceso- Encarpado de almacén ) 1
y Fecha efectividad:
uenmiento: . i N
1. Objetivo

Establecer que Inﬁwﬂummnlmkmﬁ&nhMMﬂﬂnﬂnuh
dcmuerdumnlweuhdamuﬂlblmﬂmpwhmwm

1. Alcance
Emmunudkﬁmmm:hsmhm&maudaiamvﬂnsmd proveedor de acuerdo con
lo solicitade en 1a orden de compra.

3. Polificas de la empresa

* Todo products que ingrese al almacén debe contar con su nespectiva documentacion.

* Ehmdcrﬁ:pnibndlbcpnmmmrlibwimummm{nnmnimwdeupmnipmduﬂm
fucra de lugar)

- F.Is:llnduron‘bidcrmlagﬂdemﬁdhﬂgﬂﬁuqmmwmmmmmmmgﬁn
inconveniente,

* FEl estado de conforme en el control de inspeceion significa que la mercadeda fue recibida sin
inCnVEnenles,
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PROCEDIMIENTO:
RECEPCION DE MERCADERIA

Cadigo: MOL-PRO-01

Revision 1

¥ transporte

Responsable del proceso: Encargado de almacén

Requenmiento:

Fecha efectividad:
Julio de 2017

4. Diagrama del proceso

Encargado de Almacén

Operarios de Almacén

Adminis tracion

Inicio

Verificar
documentos

:

Darindicaciones de

h

recibir

Venficar el
acomodo de
mercaderia

:

Tomar nmestra de
metrcaderia

Colocar productos
en sus lugares

Dar confornidad a
los documentos

L 4

Ingresar productos
al sisterma

¥

Retirar productos
del almacén

Informar al

proveedor
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IOL-PRO-01

PROCEDIMIENTO- Codigo:
RECEPCION DE MERCADERIA =i

Eeszponsable del proceso: Encargado de almacén | _ . .
Fecha efectividad:

y transporte

Fequerimiento

Julio de 2017

5. Descripeion de

actividades|

Responsable

Actividades Documento

Encargado de
Almacén

Verificar documentos Guia de remision y

» El encargado verifica los documentos con los que | facturas
llega la mercaderia v constata que las cantidades
sean las mizmas que las de la orden de compra.

Dar indicaciones de recibir mercaderia

 Indica a los operarios que pueden proceder con la
descarga de los productos del camion.

Operarios de
Almacén

Colocar los productos en sus lngares

¢ Los operarios colocan los productos de acuerdo
con las instrucciones del Encargado de Almacén.
Cada uno de ellos tiene un lugar asignado segin
familia v nivel de rotacion.

Encargado de

Almacén

Verificar el acomodo de la mercaderia Instructivo de recepeion

# El encargado verifica que los productos sean | de mercaderia,
colocados en los lugares que les corresponde. mstructive de

Tomar muestra de mercaderia devolucion de

* Se toma una muestra de la mercaderia de acuerdo | mercaderia.
con el tamatic del lote gue ze exta recibiendo para
poder determinar s1 es conforme o rechazado.

Perzonal

administrative | Ingresar productos al sistema

Informar al proveedor

Dar conformidad a los documentos Guia de remision,

o La conformidad se da de acwerdo com la| facturas
inspeccion  realizar por el Encargado de
Almacén. En los documentos debe figurar i la
mercaderia fue recibida o rechazada. Es inusual

que ocurra lo Oltimo.

» Seingresza la cantidad de productos de llegadz al
almacén v actualiza el stock.

¢ Se informa al proveedor sobre la llegada de la
mercaderia.

6. Documentos relacionados

Cadigo

Documentos

MOL-PRO-01.01

Instructivo de recepeion de mercaderia

MOL-PRO-01.02

Instructivo de devolucion de mercaderia
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PROCEDIMIENTO:
RECEPCION DE MERCADERIA

Codigo: MOL-FRO-01

Rewvision 1

ﬁ_zafnansaie del proceso: Encargado de almacén Fecha efectividad:
— T Julio de 2017
Eequermuento: |
7. Registros
Registro Tiempo de Responsable de conservacion
COnsServacion
Factura 3 afios Gerente de Administracion
Guia de remizsion 3 afios Gerente de Administracion
Orden de compra 3 afios Gerente Comercial

142



Anexo 8: Procedimiento de muestro de mercaderia

PROCEDIMIENTO: W{C—édiio: MOL-PRO-02 |
MoliVestas | MUESTREO DE MERCADERIA Revison 1 =

Responsable del proceso: Encargado de almacén e —
Repe I Julio de 2017

PROCEDIMIENTO DE MUESTREO DE MERCADERIA

FaoA)

Cnoteryy Coricanrsil

Gpedephasddid PORIP. Caigecssy Woraies
A. REVISIONES Y APROBRACIONES DEL DOCUMENTO
R Pusto | Nombre |  Fma | Focha
pwbors |, O T\ ana Chacchi | | ntio20r7
Reviso Gerente Comercial | Rafael Chacchi Julio 2017
Aprobé Gereate General | Parmela Chacchi Julio 2017

143



| PROCEDIMIENTO:
MoliViniss | MUESTREO DE MERCADERIA

Cédigo: MOL-PRO-02

Revision 1

Responsable del proceso: Encargado de almacén

Requerimiento:

Fecha efectividad:
Julio de 2017

1. Objetivo

Establecer que las actividades que integran el proceso de muestreo de la mercaderia se realicen de

acuerdo con los estandares establecidos por la empresa.

2. Alcance

Este procedimiento aplica a las entradas de mercaderia cnviadas por el proveedor previa aceptacion

o rechazo del lote.

3. Politicas de la empresa

* Todos los productos de la muestra deben pasar por la inspeccion cjecutada por el encargado de

almacen,

¢ El arca donde se realiza la inspeccion debe permanecer libre al momento (no productos de

devolucién o productos fuera de lugar),

¢ El sello de aprobado en la ficha de inspeccion significa que los productos son aceptados sin

ningdn nconveniente,
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]

[ | PROCEDIMIENTO: Codigo' MOL-PRO-02 |
| MoliVentas | MUESTREO DE MERCADERIA Revision | ]
! Responsable del proceso: Encargado de almacén | Fecha efectividad: |
| Roquerimiento: [ Julio de 2017 ;
4. Diagrama del proceso
Encwrgado de Almacen Operarios de Almacén Adminis tracidn
¥
Verdficar tamadio
fote
Extraer muestra.
P MSPEGEIn
Verthoar
caractersicas de
los productos
T
Es
- b Drar conformidad a
/ ks documentos
i Ingresar productios.
al ssrema

Mo

| Retirar productos

del almacén
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" PROCEDIMIENTO: Cédigo- MOL-PRO-02
MoliVentas | MUESTREO DE MERCADERIA [ Revision | ‘
Responsable del proceso: Encargado de almacén | Fecha efectividad-
Requerimiento: | Julio de 2017

5. Caracteristicas principales para inspeccionar

o

Caracteristica | Método Parkmetrade | pooire Plan de accién
Todos los |
| productos deben ‘
estar sellados. Check en
Devene Visual | Ningunodebe | productos Roproes profucioal
Solaios estar abiertoy | sellados. PrOvsed.
pegado
noevamente.
Cajas rotas que Check en sin
afecten ¢l estado | abolladuras que
Abofladmin: | uai /}.delmiduckono: | peciBiqess A e
pepen deben ser estado del provesdo i
aceptadas. producto. - o
Check on los 2
Loiadicadoenle | tilos deguiade | S°modifion facturay
Titulos de z R guia de remision y se
peodsicios Visual guia de remision | remision o factura St
y * con veedor
recibido. _p_m .
La fecha de
vencimiento debe
5 Check en fecha de
Fq?ba' de Visual ser visible y no R Regresa producto al
. vencimiento ser menor a4 proveedor,
vigente,
' meses como
minimo.
B Check en las S
o Lo indicado en la | cantidades de guia :h“‘f ::i m‘.‘"‘“j ,
""‘d“'lm Conteo | guiaderemision | deremisino | o < SHINY
y factura, factura con sello
de recibido. PvoStoL.

Para 1a ejecucion de la inspeccion de la mercaderia se tiene en cuenta lo siguiente:
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| PROCEDIMIENTO:

MoliVestas | MUESTREO DE MERCADERIA

" Cédigo: MOL-PRO-02

[ Revisin 1

| Responzable del proceso: Encargado de almacén | Fecha efectividad:

Requerimiento:

l

Julio de 2017

El encargado de almacén debe tener en cuenta los niveles de calidad aceptables establecidos por

la empresa para ejecutar la inspeccion.

ceten | Nrde ot
Productos sellados 11— normal 1%
E‘ﬁi ﬁ:ﬁffuptamﬁ; ff - normal %
Fecha de vencimiento visible 11 - normal 2.5%
Datos del producto visible IT - normal 2.5%

El uso de esta tabla serd fuondamental para determinar e} tamadio de la muestra. El nivel de

inspeccion por defecto serd el 11,

Tamaie Niveles de inspeccidn especiales Niveles de inspeccidn generabes
51 51 53 54 1 n in
A A A A A A B
A A A A A B C
A A B B B C o
A B B C o ¥ E
B B C C LS E F
B B C M D F G
B (& D E E G H
B C D E F H ]
C o E F G ] K
C D E G H K L
C D F G J L M
C D F H K M N
D E G 1 L N P
] E G ] M P Q
1] E E ] M Q R

147



MO"V“JA!

| PROCEDIMIENTO:
» MUESTREO !)E MERCADERIA :
Responsable del proceso: Encargado de almacén

g NIOLPROG2
Rcvmoxl 1 Y=
Fecha efectividad:

Requerimiento:

] Julio de 2017

De acuerdo con los niveles de calidad aceptables y ya con el tamaiio de la muestra determinado,
el encargado se apoyard en esta tabla para determinar la acoptacién o rechazo del lote.,

:?‘:.:‘“ wo[wam] !:.D.‘.I..l:uueuu-. .-::g_-_a):js]
“ e Oler Olvefesfsafoalyofiwnfn o nlwe
. 2 ﬂﬂoloﬂv. R sl n]lvarn mive sl e anle o
e . oo [ OO vufralse]s o]z afwnfon e me s
oo 17T u«»..Oo.z.aa... oo foe wfie wla ol ool O
t ] o OO v alealrefnn vc.uu-nqu-ﬁnnﬁr
r|l» o | OO v efeafsa]safrafeninninm R 1g
a | w Jl rlo | Ol Olvafrafaaivefra]onfesionm O
- » R M 7 afs g fe | £
il w Gl o] Ol O alas]sefsu)ra)efunts o O
IRE.] et | QL O el slaa]salva]onfualnof &
™ Sl @ ofrrlaalaelsafrafeidu s o
w | Sle | Ol Ofrvefrsfaels s aliondu uln = L
RS Sle v Q1O efasfsefsalrafonfnalnad ¢ 1
vl Olan Olveles|oefnafrafmufic e -
Lo imfor| R O|rafaafaelen vlnuu-angﬁ
[on. Ufvafasfaelaefralunuslre © ] U
[ I PROCEDIMIENTO: T Codigo: MOL-PRO-0Z |
| MoliVintas | MUESTREO DE MERCADERIA | Revision 1
ﬂ Responsable del proceso: Encarpado de almacén | Fecha cfectividad: |
| Requenmiento | Julio de 2017
6. Documentos relacionados

Codigo Documentos
| MOL-PRO-02.01 Instructive de muestreo de mercaderia
7. Registros
i T'E-]:H:Idt T

Registro rvacihn 1 Ilmpu:_-.lhleiemmulﬂn
Tnstructive de muestreo | R,
de mercaderia | 5 afios (rerente de Adiminisiracion
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Anexo 9: Procedimiento de manipulacién de mercaderia

PROCEDIMIENTO DE MANIPULACION DE MERCADERIA

“ia K. Chacchi o~
Gernets , gﬁ#ﬁwﬁh“’w Corpee ql.
25’:“:!5:2 O ergsy- #oGacir
A. REVISIONES Y APROBRACIONES DEL DOCUMENTO

|
Puesto Nombre | Firma Fecha
— — N E— S ——
Gerente de . . . .
Elabord Administracion Adriana Chacchi | Julic 2017
Revisé Gerente Comercial Rafael Chacchi | Tulio 2017
Aprobd Gerente General Pamela Chacchi E Julio 2017
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1.

Objetivo

Esnblecaquelasaaividadcsqucintegmdpmmdemmiptﬂaddndepumtosdamoy fuera
delalmwénscdmdcawuﬂooonlosenjndnnsmablecidospmhmaﬁndepmmd
bienestar de los trabajadores.

2. Alcance
Este procedimiento aplica a todos los trabajadores involucrados en la manipulacién de los
productos que comercializa Moliventas.

3.

Politicas de la empresa

Todos los productos deben ser manipulados con cuidado a fin de no dafiar su contenido y pueda
ser causa de devolucién o retraso cn su venta. :
Los trabajadores involucrados deben adoptar las buenas pricticas de manipulacién con las
posturas correctas y respetando ¢l maximo niimero de cajas o bolsas a cargar.

El personal tercero que realiza la descarga de productos que llegan del proveedor, deben tener
el calzado y vestimenta adecuada y comoda para ellos, asi como un cinturén de carga que
protege la posicion de la columna.
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4. Descripcion de actividades

Recomendaciones

Descripeion

No exceder el
nimero maximo
permitido de cajas
o bolsas

De acuerdo con el tipo de producto y presentacion, ¢l trabajador puede
trasladar cajas grandes o pequerias, bolsas grandes o pequefias. El maximo
permitido para ¢l caso de las cajas grandes ¢s de 3 y para las cajas
pequefias es 5. En cuanto al méximo permitido de carga de bolsas varia |
segin el peso, el peso méximo de bolsa es de 25 kgqueesalimemopanl
perros.

f Cargar los
productos por

delante

Se debe evitar la practica de cargar los productos por detrés de la espalda
ya que no representa una buena postura para los trabajadores y podria
causar lesiones en ¢l largo plazo. Es recomendable llevar ¢l peso con los
brazos, manteniéndolos lo més cerca posible al cuerpo y llevar los brazos
s6lo hasta la altura de los codos. :

Levantamiento de

Almm:euodclcvm&cajasddmloyascacnclalmoénodmﬁodcli
camion de reparto, el operario debe mantener una buena postura
reclinandose con la espalda recta y levantase manteniendo esa postura.

Siempre se debe tener en cuenta no exceder el méximo permitido.

Utilizar los equipos
de ayuda
disponibles

Si es necesario transportar varios productos a la vez se recomienda hacer |
usodehcmeﬁllaaﬁgnadamfaciﬁwdmshdodclosprodtmosyi
cuidar de la salud del trubajador. ,

Traslado de cargas

Lo més recomendable es elevar los productos manteniendo los brazos ala
altura de los codos, evitar en todo momento llevarlos sobre 1a cabezao a
la altura de esta. ' '
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PROCEDIMIENTO: Codige: MOL-FRO-03
MoliVestes MANIPULACION DE MERCADERIA Revision 1
OtV e Responsable del proceso: Encargado de almacén s
. . Fecha efectividad:
Y operarios de almacén Julio de 2017
Requermuiento: |

5. Posturas correctas para el traslado de cargas
Postura correctz para levantar cajas del suelo

Aproximate 3 lacega Incling ligeramenta La Recoge lacarga bo
separa ligeramonis eupalda hacia defante mds Corca posl

2s/13810187-En-la-mani;
-de-buenas- 1

Postura comrecta para levantar bolsas del suslo

e Transpoia el 1aco
dhedante dof cueapo ¥, 5
i 5 porsible, encima
Sujeta ol 300 ColdCando il himdieo.
Ias manos en vértices
cpuestos ¥ kevintate
estirando Las piernas.
]
h‘“ 1
\ =
b .
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FROCEDIMIENTO: Codigo: MOL-FRO-03
MoliVestes MANIPULACION DE MERCADERIA Revizion 1
MY endng Eesponsable del proceso: Encarpado de almacén L
Y operarios d almacén Tulio de 2017
co— |
Postura correcta para trasladar cargas

Uso correcto de los equipos para traslado de cargas
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Anexo 10: Instructivo para recepcion de mercaderia

MoliVesia;

DOCUMENTO PARA Cadigo: MOL-PRO-01.01

RECEPCION DE

MERCADERIA Fecha: Julie 2017

RECEPCLON DE MERCADERIA

PROVEEDOR: Mﬂblﬁﬁh L

FECHA DE RECEPCION:

muo: N0 Podido 016362893

s | mmanron [ vona necmmo
| —
(O wo G wo (9 U»o
~ |
,‘ ESTADD DE INSPECCION
|
} ©) LonFOws
|

. oid#e?

oY
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Anexo 11: Instructivo para muestreo de mercaderia

|i/ - DOCUMENTO PARA Codigo: MOL-PRO-0201 |
MUESTREO DE i .
MoNestas MERCADERIA Fecha: Julio 2017 J
MUESTREO DE MERCADERIA
pEcHA: Q- 0p- 1010 @

REFERENCIA: TaChRG FoO3 ~\406xR // buits Dosaistom @p”fs - 4byP3
ORIGEN: LOS BUveS ; Lipwwo ‘ R

REVISION DE CARACTERISTICAS @

CARACTERISTICAS l CANTIDAD

A. Todos los productos sc encuentran sellados correctamente y
no presentan sefiaies de haber mdeo-abicrios ni pegados {
nuevamente ]

B. Las cajas no presentan golpes graves que afecten el estado de |
los productos en su interior )

C. Los titulos de las cajas son claros y visibles, se indica ¢l
nombrc, prescaacion y cantided de unidades que contiens
D. La fecha de vencimiento es clara y visible, tiene una vigencia

minima de 4 meses.
E. La cantidad del lote esti completo y coincide con el pedido
realizado en la orden de compra.

?\\"\—"Q
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Anexo 12: Ficha Técnica Mermelada Fanny Fresa Barril 6x1kg

Codigo: MDG-T0223 |

Elaborado: Liz Canahualpa
. - wisiin ] Fi
molitalia & FICHA TECNICA T — T
Actualizacion: 220019
Nombre del Provesdor: WALL& EA _
Direccién: Av. Venezuela N*2850 Urb. Elio. C.P. 15081, Peri
Razén Social: Molitalia 5.A
|Ruc: 20100035121
Planta de fabricacion: lAv. Universitaria norte Mza C lote 5 Industrial Molitalia, C.P. 15314 - Pert.
MNombre del Producto: JFANNY MERMELADA FRESA BARRIL 6X1KG
Codigo SAP: B03325

Registro Sanitario: Reg. San.: NG011312N | NAMLSA
1. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

La marmelada de fresa, envasado en barril de vidrio y tapa melalizada, viene en cajas master de 6 unidades.

e ———
2. PROCESO DE ELABORACION

La mermelada de fresa, que se ha producido por la coccitn y concentracion de fresas sanas y limpias, azbcar y otro insumaos
permitidos en las normas vigentes.

3. LISTADO DE INGREDIENTES

La mermelada de en barril de vidrio, contiensa - azicar, fresas, regulador de acidez (acido citrico), gelificante (pectina citrica),
conservantes (benzoalo de sodio, sorbato de polasio), estabilizador (cloruro de calcio).

T ESPECIFICACIONES DE CALIDAD

4.1 Caracteristicas Fisicas Peso, calidad del envase y fechado

4.2 Caracteristicas Quimicas “Brix: 59 - 61

4.3 Caracteristicas Microbioldgicas = —————
Mahos (wicig) n=§ eg=1 m=F M=
Levaduras [wicigl n=§ =1 m=8 M=
i Mumens de uneades de mys st & examnat

FUENTE : Resolucidn Ministerial ©: Mimies pesmhidc de unidudes de mussrs delsctuosa
M® 504-2008-MINSA m - Limitg maomg piaptais. M Limge maximo parmesisig

Especificacion

Rojo brillante a ligero oscuro de fresa madura.

Caracteristico a memelada, libre de aromas extrafios.

4.4 Caracteristicas Sensoriales

Dulce, ligeramente Acido, caracteristico a fresa.

De consistencia pastosa, semifluida a gelatinosa, con presencia de
Iressas uniformemaente distribuidas en todo el producto.

5. USO PRESUNTO DEL PRODUCTO/POELACION OBJETIVD

Consumir directo.
ra &l piblico en general. Mo apto para diabéticos ni fll-ériloos sensibles

6. U

6.1 Tipo de Envase 1.- Envase Pimario:
- Vidrio tralado para alimentos (barril x 1Kg)

(para uso de alimentos) -Tapa de hojalata con recubrimiento de bamiz, esmalte y tinta
- Etiqueta de papel couche brillante [ Gramaje: 90 g/m® +/- 5%
2.- Envase Secundario:
- Caja de carldn comugade / Gramaje: Min. 389 g/im’

6.2 Presentacién Peso en el envase: 1 kg cada basil o frasco

Peso de la caja: 6 kg ; presentacidn: Caja de 6 bamiles x 1 kg cada uno
Envase y caja se encuentra sellado.

7. TRANSPORTE

El transporte deberd realizarse de preferencia en camiones lipo torton para evilar en lo posible que los envases tengan mucho
movimiento y deberan estar a lemperalura amblente. La carga y descarga deberd realizarse sin golpear las cajas de los envases.

Paletizado cajas:  Base: 20 Alura: 5 Total: 100

B. CONDICIOMES DE ALMACENMAMIENTOD
“Conservar en ambiente limpio, fresco y seco”™.
Una vez abierio el envase, se recomienda refrigerar.

. VIDA UTIL DEL PRODUCTO
12 meses de vida Otil en buenas condiciones de almacenamiento
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Anexo 13: Ficha Técnica Fideos Marco Polo

. . % [Elaborado:  Liz Canahualpa
isidn: Mayra Figueroa
molitalia ¢ FICHA TECNICA e s
Fabricante: MOLITALIAS.A
Direccion: Av. Venezuela 2850, Urb. Elio, C.P. 15081, Peri.
Razdn Social: Molitalia 5.A.
Ruc: 20100035121
Nombre del Producto: FIDEOS MARCO POLO
Registro Sanitario: E5SB05814N/NAMLSA

-

. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Fideos Marco Polo es una pastas elaborada a partir de harina de trigos seleccionados que le permiten dar |a textura y color adecuados para el consumo. Son presentadas en
diferentes formatos largos (spaghetti, tallarines, etc.), pastinas (municién, arito, pepas, etc.) y cortos {canuto, plumas, codos, etc.).
La harina de trigo usada para la elaboracién de los fideos se encuentra fortificada (Segun D.S. N*12-2006-5A)

Micronutrientes Cantidad minima de adicién
Hierro 55 mg fkg
Tiamina 5 mg fkg
Riboflavina 4mg kg
Niacina 48 mg /kg
Acido félico 12 mg kg

Fuente: D.5. N"12-2006-SA. Fortificacion de harinas con micronutrientes.

~

. PROCESO DE ELABORACION

Los fideos Marco Polo son productos desecados, obtenido del empaste, corte y extrusion de mezclas de harina con agua y otros elementos permitidos

w

. LISTADO DE INGREDIENTES

Harina de Trigo Fortificada segin D.5 .N" 012-2006-5.A con Hierro, Niacina, Tiamina, Riboflavina, Acido Folico, colorante natural Curcumina.

4. ESPECIFICACIONES DE CALIDAD

4.1 Caracteristicas Fisico - Quimicas Humedad (%] : Mdx. 14.0
Acidez titulable : Méx. 0.46
Cenizas (%) :0.90-1.00
Proteinas (%) : min. 11.0

NOTA: La acidez se expresard como porcentaje de dcido lactico y sobre |a base de 14 % de humedad.

4.2 Caracteristicas Microbioldgicas

Agente microbianc categoria | Clases n (= Limite por g/ mi
m M
Mohos 2 3 5 2 1t 10
Coliformes 5 3 5 2 10 10°
Staphylococcus aureus [] 3 5 1 10t 10*
Salmonella 5p 10 2 5 0 |Ausencia
/25¢
R.M.N" 591-2008-MINSA
n : Ndmero de unidades de muestra a examinar
¢: Ndmero permitido de unidades de muestra defectuosa.
m : Limite maximo aceptable
M : Limite maximo permisible
4.3 Caracteristicas Sensoriales
Aspecto: Pasta uniforme
Color: Color caractiristico a fideo, ligeramente amarillo
Sabor y olor: Caracteristico, libre de sabores y olores indeseables comao agrio, amargo o rancio.

5. USO PRESUNTO DEL PRODUCTO/POBLACION OBIETIVO

Apto para el pdblico en general. No apto para personas celiacas.

6. EMPAQUE

6.1 Tipo de Envase

Empaque primario: Polipropileno biorientado cristal y polipropileno cast.
Empaque secundario: Film de polietileno de baja densidad.

6.2 Identificacidn de Lote
Ejemplo de formato para retulado de fecha de vencimiento y lote:

FV: DD/MM/AA TLN® hh:mm
DD : indica el dia de vencimiento:
MM: indica el mes de vencimiento:
AA : indica el afio de vencimiento:
T: Turno
L: Linea
N: Numero de envasadora
hh : Hora
mm: min
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6.4 Presentacion Pastas Cortas : Peso neto 5 kg (20 und x 250 g ); Pastas Largas : Peso neto 10 kg (20 und x 500 g )

6.5 Codigo de Barras EAN 13/EAN 14

Varios segun formato

7. TRANSPORTE
Tipo de camidn: cerrado

8. CONDICIONES DE ALMACENAMIENTO
Almacenar en un lugar limpio fresco y seco.

9. VIDA UTIL DEL PRODUCTO

24 meses de vida util bajo condiciones normales de conservacion y almacenamiento

10. PALETIZADO
Pastas Cortas
Base. 8
Altura : 5
Pastas largas

Base: 8
Altura: 11
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Anexo 14: Ficha Técnica Avena Precocida

%

IEIaborado: Liz Canahualpa

mOIi‘l'aIia F|CHA TECNICA Revisidn: Mayra Figueroa
Fecha: 3/05/2020

Fabricante: MOLITALIAS.A

Direccidn: Av. Vienezuela 2850, Urb. Elio, C.P. 15081, Perd

Razén Social: Molitalia S.A

Ruc: 20100035121

Nombre comercial del producto

Avena precocida con Fibra VIT calcio hierro vitaminas

Registro Sanitario:

ESE00913N / NAMLSA

1. DESCRIPCION DEL PRODUCTO
Hojuelas de avena con vitaminas y minerales.

2. PROCESO DE ELABORACION

Producto obtenido de granos de avena, previamente limpiados, secados, estabilizado, descascarados, cortados, precocidos y que han sido aplastados

para formar las hojuelas.

3. LISTADO DE INGREDIENTES

Hojuelas de avena, calcio (carbonato de calcio), fibra de avena, hierro (ortofosfato férrico), Vit. B3 (niacina), Vit. B2 (riboflavina), Vit. B1 (tiamina), Vit. B9

(&cido félico).
4. ESPECIFICACIONES DE CALIDAD
4.1 Caracteristicas Fisico - Quimicas CARACTERISTICA PARAMETRO
Humedad Mix. 12.0 %
Cenizas Max. 2.3 %
Acidos grasos libres Max. 6 %
4.2 Caracteristicas Microbioldgicas Limite por g/ml
Agente microbiano | Categoria | Clase n c
m M
Aerobios mes6filos 2 3 5 2 10! 10°
Mohos 5 3 5 2 10° 10°
Coliformes 5 3 5 2 10 103
Bacillus cereus 8 3 5 1 10° 10*
Salmonella sp. 10 2 5 0 Ausenciaf25g |

R.M. 551-2008/MINSA

n : Mumero de unidades de muestra a examinar

¢: Numero permitido de unidades de muestra defectuosa.
m: Limite maximo aceptable, M: Limite mdximo permisible

4.3 Caracteristicas Sensoriales

Color:

Caracteristico a hojuelas de avena

Olor: Caracteristico a hojuelas de avena

Sabor: Caracteristico a hojuelas de avena

5. USO PRESUNTO DEL PRODUCTO/POBLACION OBIETIVO

Apto para el pablico en general. CONTIENE GLUTEMN

6. EMPAQUE

6.1 Tipo de Envase

Empague primario:

Empaque secundario:

Bolsa de Polietileno de Baja Densidad (Presentaciones de 60 ; 150 g y 220 g)

Bolsa bilaminada de polipropileno biorientado cristal y otra de polietileno de baja densidad (Presentaciones|

de 300g; 600 g y 1 kg)

Film de polietileno de baja densidad
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6.2 Identificacion de Lote

FORMATO DE ROTULADO:

Codificacion en tres lineas, ejemplo de formato:

Donde:

1ra linea:

2da linea:

3ra linea:

P : Fecha de produccion
26 : Dfa de produccidn
09 : Mes de produccion
18: Afio de produccion
A:Turno

4: Maquina

T Ev:Fecha de vencimiento

26 : Dia de vencimiento
09 : Mes de vencimiento
19: Ao de vencimiento

12:54 : Hora y minutos de envasado

6.3 Presentaciones:

* AVENA 3 OSITOS CLASICA ECO. 48X60G

* AVENA CLASICA 3 OSITOS 24X135G

* AVENA 3 OSITOS CLASICA ECO. 24X150G
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Anexo 15: Ficha Técnica Fanny Filete de Atln

i

molitalia

FICHA TECNICA

Elaborado:
Revision:
Fecha:
Codigo PT:

Liz Canahualpa
Mayra Figueroa
4/01/2019
803304

Distrbuidor:
Direccidn:

Razon Social:

Ruc:

Nombre del Producto:

MOLITALIAS.A

Av. Venezuela 2850, Urb. Elio, Lima - Perd

Molitalia 5.A

20100035121

FANNY FILETE DE ATUN ACEITE VEGETAL48 X 170 g

1. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Es el misculo longitudinal (dorsal y ventral) del pescado, separado del cuerpo mediante corte paralelo a la espina dorsal, sin piel, espinas y carne oscura. Es un producto elaborado
a partir de at(in con adicién de aceite vegetal y sal, el cual ha sido sometido a esterilizacién comercial.

2. PROCESO DE ELABORACION

El producto es empacado en envases metalicos y sometidos a proceso de esterilizacion comercial

3. USTADO DE INGREDIENTES
Filete de atun, aceite vegetal, agua y sal.

4, ESPECIFICACIONES DE CALIDAD

4.1 Caracteristicas Fisico - Quimicas

4.2 Caracteristicas Microbioldgicas

FUENTE : Resolucion Ministerial
N# 591-2008-MINSA

Peso neto (g) 170
Histamina (ppm): €30
.- Plan de muestreo .
Andlisis Aceptacién Rechazo
n ¢
. . . No esteril
Prueba de esterilidad comercial (%) 5 0 Esteril comercialmente !
comercialmente

4.3 Caracteristicas Sensoriales

Musculo de pescado cortado en segmento lengitudinal. Con ligera presencia de venasy
moretones en la parte interna del misculo. Musculo firme al tacto
Uniforme y caracteristico del producto. Libre de decoloracion o ennegrecieminto anormales, Filetes limpios y claros

Caracteristico del producto libre de sabores extrafios

5. USO PRESUNTO DEL PRODUCTO/POBLACION OBJETIVO

en genera\

El filete de atin en aceite vegetal Fanny es utilizada como ingrediente en las diferentes preparaciones culinarias. También pueden ser consumidas de manera directa. Apto para publico

6. EMPAQUE

6.1 Tipo de Envase

Empagque primario:

Empaque secundario:

Lata de hojalata electrolitica o TFS (lamina de acero recubierta por ambas caras con un pelicula de cromo metélico y una pelicula de

dxido de cromoa) de color silver protegido por una barniz sanitario interno comao externo con tapa abre facil

Caja de cartén corrugado

6.2 ldentificacién de Lote

Ejemplo de formato para rotulado de fecha de vencimiento y lote:

Fila Rétulo interpretacion
lera fila L RGESA Indentificacién del lote
2da fila > FP 25/12/13 FV25/12/17 Feccha de produccidn y fecha de vencimiento
3rafila > RSPNSFPPCN11115ANIPES Registro sanitario

6.3 Presentacion

Caja por 48 unidades de 170 g (8.16 kg)

Caja por 24 pack de 02 unid. de 170 g (8.16 kg)

Caja por 8 pack de 06 unid. de 170 g (8.16 kg)
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I Caja por 8 tapper de 06 unid. de 170 g (8.16 kg)

6.4 Codigo de Barras EAN 13 7750885006203
6.5 Codigo de Barras EAN 14 1775085006290
7. PALETIZADO
Cajas por paleta
Base | Altura Total
1 7 7 ‘ |
8. TRANSPORTE

Tipo de camidn: cerrado

9. CONDICIONES DE ALMACENAMIENTO

El producto debera almacenarse en un lugar fresco, ventilado, seco, sin exposicion al sol y humedad.

10. VIDA UTIL DEL PRODUCTO
48 meses de vida Gtil bajo condiciones de almacenamiento indicadas en la especificacién.

11. ROTULADO

El rotulado indica:
Nombre del producto
Declaracion de los ingredi y aditivos en la elaboracién del producto.

Peso neto del producto envasado.
Nombre y direccion del fabricante
Codigo o clave del lote

Fecha de vencimiento

Nimero del Registro Sanitario

Condiciones de conservacion
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Anexo 16: Registro Sanitario Paneton Todinno

MINISTERIO DE SALUD Exp N" 35664-2019-R
PERU

DIGESA
DIRECCION GENDRAL

- REGISTRO SANITARIO
Para la puesia en el mercado nacional
de akmenios y bebidas de consumo humano

A. EMPRESA

CORPORACION TONSAC.

RUC: 20420033728
AV. CIRCUNVALACION NRO. 850 URB LA CAPITANA , (ALT FAB KOLA REAL) - LURIGANCHO - LIMA -

LIMA

Teldono/Fax ———
Rep Legal BRAVO MARIN CARLOS ALBERTO

B, ESTABLECIMIENTO

CORPORACION TDNSAC.
AV CIRCUNVALACION NRO. 850 URB. LA CAPITANA , C P 15457 - LURIGANCHO - LIMA - LIMA

Cédigo del Registro
C. ALIMENTOS Y BEBIDAS Sanitario
1 PANETON CON FRUTAS CONFITADAS Y PASAS - PANETON H49D5018N
“TODINNO", "TODINNITO" "EXPLOMIN", "EXPLOMINCITO", en NACRTN

bolsa se PP cast [ PP cast de 100 g a 2 § kg, bolsa de
PETMOPP/PEBD de 100 g5 2 5 g bolsa de PET/PEBD de 100 g a
2 5 kg casa cartulng de 100 g 8 2.5 kg |ata de hojalata con bamniz de
100ga25kg

Vida Utl del Procucto: 08 meses

D. REGISTRO
La Dreccion General de Salud Ambiental & Inocuidad Alimentaria autoriza la Inscripaion o reinscripoon en el

Santaric de Akmentos y Sebidas de Consumo Humano de los productos descritos en of item C bajp

las siguientes condiciones.

La empresa y su represantanie legal son soldanamente responsables de que 108 prOJUCIos Cascritos
on el item C ssan puesios en al mercado nacional en condiciones INdCUAS y ApIas DArE o CoNSUMO
humano

Cuslquier cambic en ol envase, peesentacion, requerrd una notificacén a la DIGESA, la cual
incorporara dicho cambio en el Registro, previa evakiascion,

La vigancia de la presente autorizacién de inscripcién o renscripcidn en of Ragistro Sangerio oe
Alimenos y Bebidas es de cinco afos 3 partr de |a fecha de su expedicion.

La empresa esta obligada & rotular ellos) procuctofs), cuyo Registro Sanitano se olorga. con arregio &
fo establacido en of art 117° def Decreto Supremo 007-28-SA. "Reglamento sobre Viglanca y Contrel
Senitano de Alimentos y Bebidas”

Esta inscripcitn esta sujeta a vigliancia senitara por parts de DIGESA. 1a cual podra revocara

La empresa esta cbligada a comunicar por escrto & la DIGESA cualguler cambio 0 mogdcacion en los
datos 0 condiciones bajo las cuales se clorgd & Registro Sanitano & un productod 0 grupo o prosucios,
por lo menos siete ( 7) dias hables antes de ser efectusda, acompafanco los recaucos o nformacion
que susterte dicha modificackn

En matena de inocusdad alimentara, ks vigilancia de rotulado, nformacion y publicdad de almenics, asi
como de practicas fraudulentas © engafiosas, estd a cargo de las Autordaces Competentas. tal como
lo sefi@a el Articuko 14° del Reglamento ¢e la Loy de Inocuiag de los Alimentos, aprobado madiante
Decreto Supremo N* 034-2006-AG.

Lima. 12 de jubo del 2019

MINIS TERIO DE SAL
-ﬂmen ral da Raty: ‘Aféom

Lo
G, GARIA FUGENIA NIEVA RAIETA
Newcedvn e f“b“.ﬂm.,.
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Anexo 17: Registro Sanitario Deli Fresa Fanny

MINISTERIO DE SALUD 14879.2018
PERU Exp. N* 55156.2018.R
mwmu"
A, i REGISTRO SANITARIO

Para la puesta an el mercado naconal
de alimenios y babidas de consumo humano

A.EMPRESA

MOLITALIAS A

RUC: 20100035121

AV. VENEZUELA NRO. 2850 URB. ELIO | (PUERTAS 3040. 3045) - LIMA - LIMA - LIMA
Teléfono/Fax. -

Rep. Legal: MORAN ACIEGO JOSE LIS

B. ESTABLECIMIENTO
MOLITALIA S A
AV. UNIVERSITARIA NORTE MZA C LOTE 5 INDUSTRIAL MOLITALIA , CP 15314 - LOS OLIVOS - LIMA -
LiIMA
Cédigo del Registro

C. ALIMENTOS Y BEBIDAS e
1 DOULCE CON FRESA Y PULPA DE MANZANA - DELI FRESA G7554518N

“FANNY “, én sachet de poliéster [ polietiiano de baja densidad e 1 3 NAMLSA

mnmeIWQMyM
de 1 2 5000 g. barril | tapa de vidrio / hojalata slectrolitica da 1 & 5000
@, vaso [ tapa de vidno [ poletieno de aka censikiad de 1 a 5000 g
Pﬁ&mm.mamwmaa
a @
Vida Utll dal Producto: presertacion an sachat y doypack: 10 meses,
presentacdn en baril y vaso: 12 meses
D. REGISTRO
La Dwaccion General de Salud Amblental o Inocudad Admentara auloriza 1a inscripcdn o reinscripoian en
mmmcoMymmamwamMMmamcw
las siguientes condicionss
a L empresa y su reps legal son soldanamente responsables de que os productos descitos
an ol Rem C gean puestos on & Mercaco nacional en coNACioNas INOCLAS y aptas para ol consumo
humano

b Cy en o presentacion, requerird una nolificacién a la DIGESA I1a cual
NCOrpoars deho cambio en eof Regslio, previa evalacikdn

c La vigancia de la presents autorzacitn de Mscripcion o remscripcion en ol Registro Santano de
Mym.-ammlwd‘hm*ww

d ummm rotular el(los) producto(s), wyoﬂwsmionm con aregio 8
1 astablecido an ol at 117* del Decreto Supremo 007-93-SA. "Reglamento sobre Vigilancia y Control
Santano de Aimentos y Bebidas®,

e mwmm.mmmmhmuumm_

que sustente dicha modficacion
9 e»mmammmm |a vigilancia de rotulado, mMydeomul

como de p osta a wuuw mum

b“dmemﬁﬁhlthdﬁm . aprobado

Decreto Supramo N*

‘N-Y-NO

mﬁ?,yﬁ%,‘%&ﬁ a

"'“ﬂ*"fﬂmvw—-

Lima, 2 de noviembre cel 2018
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Anexo 18: Registro Sanitario Duraznos en Almibar en mitades Fanny

MINISTERIO BE SALUD REGISTRO SANITARIO
i Para la puesta en el marcado nacional
n:g 3 de akmenios y bebidas de consumo humano
.

LotY
A. EMPRESA
MOUTALIAS A
RUC: 20100035121
Av. VENEZUELA NRO. 2850, URB. ELIO (PUERTAS 3040.3048) - LIMA - LIMA - LIMA
Teldfono/Fax -
Rep. Legal MORAN ACIEGO JOSE LUIS
B. FABRICACION
GRECIA
VITOM SA
B.1. ALMACENAMIENTO

MOLITALIAS A
Av. VENEZUELA N* 2850, URB. Elio, C P. 15081 - LIMA - LIMA - LiMA

Cédigo del Registro
C. ALIMENTOS Y BEBIDAS Sanitario

1 DURAZNO EN MITADES EN CONSERVA - DURAZNOS EN RO001318€E
ALMIBAR EN MITADES "FANNY" e lsta de hojalata de 820 g caja NAMLSA
cansn cormugaco de 12 latas
Vida Utk del Producto: 3 aflos

D. REGISTRO

La Dx G de Salud A | & Inocudad Ak i X pcion en e
msmam,mm&mmmMmauMMMumcm
Mm

La empresa y su represantante legal son soldariaments responsables de que los productos descriios
en ol item C 908N PUestos en @ Mercado nackonal en condiclones Indcuas y aptas para o consumo
humano

b Cusiquier cambio en ol onvase, presentacion, requerird una notficacién & s DIGESA, a cual
Incorporara dicho cambio en el Registro, previa evaluacidn.

c La vigencia de la presente autonzackin de inscrpcién o renschpcidn en el Registro Sanitano de
Aimentos y Bebidas es de cinco afios a parfir de la fecha de su expadicion

d La empresa esta obligada a rotular ellos) productols), cuyo Registro Sanitario nmmmﬂoa
lo establecido en el art. 117* del Decreto Supremo 007-86-SA. "Reglamento sobre Vigilancia y Control
Sanitario de Alimentos y Bebidas™

e Esta inscripcion ests sujeta & viglancia sanitana por parte de DIGESA. 1a cual podva revocana
f La empresa estd obligada & comunicar por eschto a la DIGESA cualquier cambio © modificacion en los

datos o condiciones bajo (as cuales e olorgd of anmomam
por lo menos siete ( 7) dias hables antes de ser acompatando los recaudas o Informacion
que sustente acha modcacion

g9 En materia de inocukiad atmentaria, la vigl de rofulado, nfo 6n y publicidad de akmentos, asi

como de practicas fraudulentas o engaficsas. estd a cargo de las Autoridades Competentes, tal como
Io sefiala el Aticulo 14° del Reglamento de la Ley de inocuidad de los Aimentos, aprobado mediante
Decreto Supremo N* 034-2008-AG.

h mmammmhmmmuwsmmowm
de conformidad con lo establecido en el articuio 25° del Reglamento del Decreto Legsiativo N* 1082,
Ley de Inocuidad de los almentos

Lima, 2 de diciembre del 2018

eerrveas,

ING. MARIA EUGE; 40

Drae TA
0 e Cariac e y
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Anexo 19: Protocolo técnico para registro sanitario de Filete de Atun en aceite

vegetal

cHENN Qs
Q3

“Daceno do '8 1gsaidad do Opoturidaces 0ot Mueres y Hembres”
ARG de B NCha CONTE B COMURSin § In mpunkde”

PROTOCOLO TECNICO PARA REGISTRO SANITARIO
DE PRODUCTOS PESQUEROS Y ACUICOLAS Y SUS ADITIVOS ALIMENTARIOS
(CONSERVAS - NACIONAL)
N* PTRS-050-19-SANIPES

EMITIDO A: S EXPEDIENTE: 086.19 RS
SOCIAL:

PESCADORES N 1230, DISTRITO Y PROVINCIA OE PAITA
DEPARTAMENTO DE PIURA, PERLU.
REPRESENTANTE LEGAL: ANTONIO BOLOGNA OLIVARI

DIRECCION ESTABLECIMIENT : PLANTA DE PROCESAMIENTO DE CONSERVAS
DIRECCION: AV LOS PESCADORES N° 1230, DISTRITO Y PROVINCIA DE PAITA
DEPARTAMENTO DE PIURA, PERU (P346-PAI-SEAF)

NOMBRE DEL PRODUCTO l REGISTRO SANITARIO

FILETE DE ATUN EN ACEITE VEGETAL ‘
ESPEClES Thuwm albacares, Tbumus thynnus, Thunnws oboaua

msaameurss AYUN ACEITE VEGETAL®, AGUA Y SAL mnmcﬂwmss;
EN ENVASE DE HOUALATA % Ib TUNA {307 X 108) / {83 X 40)

PESONETO 170 g

TIEMPO DE VIDA UTIL. 4 ARCS

(*) ACEITE VEGETAL (SOYA)

' Organismo Nacionai de Sanidad Pesquera (SANIPES) emite el presente protccols thenico pard |
regsiro sanitaric de produclos Pesquercs y acuicolas y sus adilivos almentaros, fenendo an
consideracion el informe N° 1108-2019.SANIPES/IDHCPA/SDHPA, bajo las condiciones sguientes. |
1. La emp y Su rep legal son resp %9, quo 108 productos |
descritos son elaborados y comercialzades en condiciones santarias, adecuados pars of |
cansumo humano y aprop@daments rolulados
2. B ervase del producto debe consignar of regisirio sanitano otorgaco por el SANIPES, el ote de
Myhmummdﬂm |
3 pocio & envase. conlenido, presentacidn o etiquetado debe ser |
nwﬂeadoﬂsms M‘WMQMIW |
4. La empresa estd obSgada a esquetsr o rotular ellos) pfndnm(l).wynnqm S3NLAro 50
olorga, con arregio a ko establecido en ol Titulo XIl Del etiquetado o rotudado de la Norma
Santans para las Activdades Pesqueras y Acuicoles. aprobada por Decreto Supremo  N* 040- |

2001-PE.
5. Esta inscripcitn estd sujeta a vigil y control yp te por parie del SANIPES, |
para verficar io declarado y en caso de limento se aplcardn las de ey y s
Lima, 11 de febrero de 2018
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Anexo 20: Implementacion 5S en oficina

LA DISTANCIA
SOCIAL
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Anexo 21: Mediciones de iluminacion
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Anexo 22: Estados Financieros del 2017 al 2020

Estado de Situacién Financiera al 31.12.2017

Caja y bancos Trib y aport sist pens y salud por pagar 62,984.00
Ctas por cobrar comerciales - terceros 1,204,525.00 |Cuentas por pagar diversas - terceros 1,496,186.00
Ctas por cobrar comerciales - relacionados 0.00|Cuentas por pagar diversas - relacionados 0.00
Ctas por cobrar diversas - terceros 0.00|Obligaciones financieras 0.00
Ctas por cobrar diversas - relacionados 0.00|Total pasivo 1,559,170.00
Mercaderias Pa pnio

Inversiones inmobiliarias Capital 1,500.00
Intangibles Utilidad del ejercicio 245,383.00
Otros activos no corrientes 0.00|Total patrimonio 246,883.00
Total activo neto 1,806,063.00 |Total pasivo y patrimonio 1,806,053.00

Estado de Resultados del 01.01.2017 al 31.12.2017

Ventas netas

(-) Costo de ventas

Utilidad Bruta

(-) Gastos de venta

(-) Gastos de administracion
Utilidad Operativa

(-) Gastos financieros

Otros ingresos gravados
Resultados antes de participaciones
(-) Impuesto a la renta
Utilidad Neta

5,953,343.00
5,387,613.00
565,730.00
211,919.00
66,040.00
287,771.00

43,487.00
331,258.00
85,875.00
245,383.00
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Estado de Situacién Financiera al 31.12.2018

Caja v bancos 105.563.00| Trib v aport sist pens y salud por pagar 154.665.00
Ctas por cobrar comerciales - tercers 1,443 574 00|Cuentas por pagar diversas - terceros 1,382,095.00
Ctas por cobrar comerciales - relacionados 0.00|Cuentar por pagar diversas - relacionados 0.00
Ctas por cobrar diversas - terceros 0.00|Obligaciones financieras 0.00

Ctas por cobrar diversas - relacionados 0.00| Total pasive 1,536,760.00
Mercaderias 408.265.00 % monio

Inmuebles, maquinaria y equipos 18.05%.00|Capital 246,883.00
Depreciacion -2, 008.00|Resultados acumulatives positivos 1.00
Intangibles 1,900.00|Utilidad del ejercicio 273.478.00
Activo diferido 81,769.00| Total patrimonio 520,362.00
Total activo neto 2,057.122.00|Total pasivo y patrimonio 2.057,122.00

Estado de Resultados del 01.01.2018 al 31.12.2018

Ventas netas

Costo de ventas

Utilidad Bruta

Gastos de ventas

Gastos de administracion
Utilidad Operativa
Gastos financieros

Otros ingresos gravados

6,527,093.00
-5,840,178.00

Resultados antes de participaciones

Impuesto a la renta
Utilidad Neta

686,915.00
-198,669.00
-105,558.00

382,688.00

-6,254.00

376,434.00
102,956.00
273,478.00

Estado de Situacién Financiera al 31.12.2019

Caja v bancos 1,033,000.00| Trib v aport sist pens v salud por pagar 151,008.00
Ctas por cobrar comerciales - terceros 1,435,984 00| Cuentas por pagar comerciales - terceros 17.106.00
Ctas por cobrar comerciales - relacionados 0.00|Cuentas por pagar diversas - terceros 2.373.144.00
Ctas por cobrar diversas - terceros 0.00|Obligaciones financieras 0.00
Ctas por cobrar diversas - relacionados 0.00|Deudas A Largo Plazo Vinculadas 539.550.00
Mercaderias 1.099.052.00|Total pasivo 3,080,808.00
Inmuebles, maquinaria v equipos 219,769.00 )3 momnic

Depreciacion -26.410.00|Capital 246,883.00
Intangibles 1,900.00|Resultados acumulativos positivos 277.448.00
Activo diferido 157 482 00| Utilidad del ejercicio 315.638.00
Total activo neto 3,920,777.00| Total patrimonio 830,969.00

Total pasivo y patrimonio

3,920,777.00
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Estado de Resultados del 01.01.2019 al 31.12.2019

Ventas netas 7,983,072.00

Costo de ventas -7,262,936.00

Utilidad Bruta 720,136.00

Gastos de venta -254,196.00

Gastos de administracion -215,994.00

Utilidad Operativa 249,946.00

Gastos financieros

Otros ingresos gravados 197,768.00

Resultados antes de participaciones 447,714.00

Impuesto a la renta 132,076.00

Utilidad Neta 315,638.00
Estado de Situacion Financiera al 31.10.2020

Caja v bancos 2,875,715.00| Trib v aport sist pens v salud por pagar 17,748.00
Ctas por cobrar comerciales - terceros 622,833.00|Cuentas por pagar comerciales - terceros 2.313,860.00
Ctas por cobrar comerciales - relacionados 0.00|Cuentas por pagar diversas - terceros 0.00
Ctas por cobrar diversas - terceros 0.00|Obligaciones financieras 0.00
Ctas por cobrar diversas - relacionados 0.00|Deudas A Largo Plazo Terceros 2,808,824.00
Mercaderias 1.233,603.00|Total pasivo 5,140.432.00
Inmuebles, maquinaria v equipos 1,529.056.00; monio

Depreciacién 26,410.00|Capital 246.883.00
Intangibles 1,900.00|Resultados acumulativos positivos 725,162.00
Activo diferido 121,251.00|Utilidad del ejercicio 298.291.00
Total activo neto 6.410,768.00| Total patrimonio 1.270,336.00

Total pasivo y patrimonio

6,410,768.00

Estado de Resultados del 01.01.2020 al 31.10.2020

Ventas netas

Costo de ventas

Utilidad Bruta

Gastos de venta

Gastos de administracion
Utilidad Operativa
Gastos financieros

Otros ingresos gravados

Resultados antes de participaciones

Impuesto a la renta

8,021,666.00
7,270,794.00
750,872.00
229,435.00
98,329.00
423,108.00

423,108.00
124,817.00

176



Utilidad Neta 298,291.00
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Anexo 23: Constitucién de SAC
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WIS ERMESTO. ARMS SCHREIBER MOHTERG
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FEWOCARLA ¥ MEAEUMR LA AEPRESENTACIOM. LA ACTUASSH BEL APGOERADD SUFTTTUTO O DELEGADG SBLIGA &
LA FARTE AEFRESENTADA DENTRO DE LOS UMITES DE LS FADULTAOES CORFERIDAE. LA PORBMWLIGAS Pams LA
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Anexo 24: Vigencia Poder

sunarpi::
Cgrride e o B e "
rin b Brgidres Suhiarn
20MA REGISTRAL N* X - SEDE LIMA Cidinn de Varificacldn:
Oficina Registral de LIMA TODE454T
Salicitud N* 2020 - 3460552
ZEMNI020 1507 46

REGISTRO DE PERSONAS JURIDICAS
LIERC DE SOCIEDADES ANONIMAS

CERTIFICADO DE VIGENCIA

El servidar que suscribe, CERTIFICA:

Clue, en la pariida electrdnica N° 13677720 del Registo de Personas Juridicas de la Olicna Registral de LIMA,
consts registrado v viganbe el nombramiento a favor de PAMELA KAROL CHACGCHI QUISPE, identificads con
DML WE 45711508 | cuyos dstos e2 precizan & continwescion:

DENOMINACION O RAZON SOCIAL: MOLIVENTAS 5.4.C,
LIBRO: SOCIEDADES AMOMINMAS

ASIENTO: ADDDD1

CARGO: GERENTE GEMERAL

FACULTADES:

A00001

Régimen de la Gerencla: At 10%- Mo habiendo Directorio, bodas |es funcicnes estsblecidas en la ley para este
drgano societans seran ejercdas por el Gerente General.

La Junta General de socios puede designar uno o mas Gerentes sus facultades, remocidn ¥ responsabilidades ge
Sujetan &k dispuestio par ko6 articelos 1857 ¥ siguientas,

El Gerente General esta facultade para B oejecucion de edo acto wio contrato correspandiendes al objedo e la
sociadad, pudiando asimismo realizar ks siguientes actos:

&) Crganizar &1 régimen interno de la sociedad, wsar & sallo social ¥ expadir correspondencia.

B8] Organzar el régimen administrativa g2 la sociedad, gjustando sus acios & o dispuasio en los estatutos v s
Junita General de sccionistas.

) Cusdar de |a contabilidad y formular [as cuentas,

D) Rephzar actos y celebrar conlralod que Sean necesanos paga & curmplimienht dal objela de kB socisdad

E) Epcutar las dermds atribuciones quee be sefiale b ey v los estaiulos

Fl En &l orden judicial - Representar a la seciedad en los procedmientos judicales y exdrajediciales en los que
intervengs, con las mas amplias facultsdes, incluyendo con cardcier enenciative, mas no limitstivo, las facultades
generales ¢e represantacion judicial gue se refiere &l articulo 74 del cddigo procesal civil v 135 especiales indicsdas
en el articula 75 del mismo cidigo, faculiedss para demander, reconvens contesiar demandas y reconvencianes,
destatese del proceso y de la prelensidn, allanarse, concliar, transigin, someter & arbitrae [Es prefensianes
conlrovertiias en el proceso, participar en do lipo de audiencias ¥ actuacionss judiciaies incuyendo audiencias
der prughas, de saneamients, de concilaciin, audiencias dnicas y comgarendas, con s mds amplias fatultxies,
offecar pristas, impugnar las ofrecidas por otra parte, prestar declaracion de parle, reconocer documentos,
interpanar todo tipo da recursos impugnatorios, pedir suspension de pagos, solicitar declsratonias da inscivencia,
reastructuracion, liquidacién y quiebra, preseniarse 3 juntas de acreedores ¥ a procedimientos de liquidscion,
ressfruciuracian y quiebra o procedimientos similares, con derecho a expresion de woz y wobe, impugnar los
acuendes adoplados en ellos, realzar consignacienes y olrecimientos de page, contredecir fotal o parcalimente el
efrecimienio de pago v la consignacidn, aceplarlos, selcilar el relivg de las consignacones, reciir [os bienes,
cedificados de deplsibe v dinerd congignadas, endosar ¥ cobrar cerificadas de depasite ¢ de consignacion, solicikar
todo fipo de medidas cautelaras, incluyends embargos, saceestro de banes, credidos por cobrar en poder e
tercaros intervenciones, embargos en forma de administracion y anolaciones en los mgistros pdblicos: solicitar &l
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rernate, 1a tasacidn v 1a adjudiceaion de los bienes ceutelsdos o consignados; sustiluir o delegar & representacian
otorgada y en general, practicar lodos los aclos cormespondientes & ks procedimientos judiciales v en los que
inbervengs a sociedad S0 resend ni limitacion alguna

G) En al orden administrative - Representar a la sociedad ante ioda clase de autoridades administrativas, politicas,
militares y policiales, sean de orden nacional, regional, depariamantal o local, con las mas amplias facultades,
incluyendo las de presentar denunciss, reclamacionss, solcitudes y recurscs; contestarkos; interponer recursoe
impugnatorioa, incluyendo los de reconsideracion, apslacikin y revisidn, presentar recurso de quejs; intervenir en
diligensias v autencies adminisirabves de bedo tpo, ¥ en gensral, practicar todas ko aclos que sesn necesanog,
en log progedirmienios administralives en ios que inlensanga la sociedad, representar a la socedad en fodo lipo de
licilaciones y concursos pibdices en genaral

Hy En el crdan laboral - En representaciin de B oscciedad celsbrar contratos de trabajo de cualquier tips o
modakdad, contratos de aprendizaje vy de practicas pre-profesionales, contratos de locacion de senvicios y
cuakesquisra otros confralos nominados O innominsdos cuyo objete sea I3 prestacion de senicios personeles a la
sociedad, con o sin |3 relackén de depsndencis, asl coma extenderlos, resoliverles, rescindidos y modificarios de
cuakpuier forma. Tambin represeniar & la sockedad ante cuslguer asunlo de caracler laborsl ¥ en las
reclamacones que, de tal naluraleza planieen oS Seridorss o ex-Senvidores de la socedad, individual o
coleclivaments & a rames de una agrupacedn Bboral, sea directaments ante [ propia sociedad o anbe cualquier
autzridad administrafiva o judicial, con las facultades de presentar demandas, solicituedes ¥ denencias, confestarlas,
celebrar conciliacionas, reconccer documentas, participar en comparendos realizando tedos los actos propios de
estos, allanarse y transigir, parbcipar en procedimientas de nvestbgacian, asi como para realizar todos o demas
achos de procedimiento leboral 8 que se refieren lee normes suatantives y adjetives [aborales. Mombrar
funcionarios ¥ personal 3 nvel nacional. Asimismo poded, amonsstes y cesar 3 funcionanos, y personal, suspender
¢ despedir a luncenanos y personal, amonsstar verbalmenbe wio por escrils 81 personal, Tjary rmodlicae el horans y
demds condiciones e lrabajo, suscribic planillas, boketas de pago v kuidacienes de beneficios socales, slongar
cerifizados  de babajo, constancias de formacion  laboral v praclicas  pre peofesionales, suscribic las
comunicaciones &l Ministerio de Trabsjo v a la Seguridad Social. Aprobse el reglamento intemo de trabajo
reconocimientos al personal.

Iy En materia contractual.- Megociar, celebrar, consentr ejecutar, y ai fuera el case disentir y resolver, todo tipo de
aclos juridicos, ransmis@ilidad v ejecucdn de ablgaciones y conbratos, con respecto & los blenes, derechos y
chligaciones que conforman el pafrimonio de la socedad, inclyende contralos de compra venta de bienes
rmueblkes ¢ inmuehles, donacian, permuta, suminisin, mofues, arendamiento de Bienes muebles & inmoebies,
hospedaje, comodito, prestacion de senicios, lcacdn de sarvicios, locacion de obras, deposto, mandato,
seguros, fiotamients, transporte, comisian, leasing, undansriting, know-how, fachoring, franchising; asi como todo
tipo de cperacicnes con valores, efectos comercisies e instrumentos financiercs y cuslquier otro contrato nominado
o innomnado, estando facultado para graver y disponer de los bienes muebles & inmusbles de |z sociedad, en el
mismo sentide extender los dosumenios necesaros para &l levanlaments v cencelacion de acreencies, en le
modakdad de levanlamienio y cancelacion de garanlias perscnales y reales olorgados a favor de 13 sociedad

Consliuir sociedades v celebrar conlralos asociativos de acuerdo a la ley general de socedades, ley W™ 26867

Asimismo, podrd declarar pdlizas de importacdn de mermcaderias, benes muebkes en ganeral, aubomolricss,
raalizar los pagos comespondsantes antre ofros. Asimismo. Podra utilizar las guias de remisidn para €l ransparte
de mercancizs. En general, representa en todo tipo de trémites aduaneros e inclesive en el reconten g2 la
mercaderia en caso fueren incautadas.

J En el arden bansario.- En representacidn de |3 sociedad, solisitar v abir canas de eredite, salictar y contratar
fianzas, celebrar contralog dé credilo en general con cuslquier bpe de entidad Bancana wo fmanciera, ya sea
publica o privasda, solcilar préstames o reduos, arrerdamiento financiero, abiir ¥ cerrar cuentas comentes, abrir,
retirsr y cerrar cuentss 3 plazo, cuentas de ahorro v ofras de depdsite; oborgar recibos y cancelaciones, ordenar
depasitos, retiros y trensferencias: girar y cobrar cheques, girar sobre saldos deudores. saldos acreedores,
endosar para sbond en cuents de la empress; girar, aceptar, endosar ¥ descontar letras de cambio, cheques,
wEles, pagares, cartas de credilo, contcimientos: pdlizas, cemiicados de depdsio ¥ de eredilo en general; retirar y
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abirir cajas de segundad ¥ rescindir wo resoler 105 contratas referentes; concertar credites, hebditscionss y muhios
pasivaments, en cualquier fonma o modabdad, con o Sin garantia, incluyends credilos en cuenta corriente,
confrabes de credilo documentans ¢ con garantia de cobranza, En general, podrd ingresan y relirar fondes en ioda
fipn de insliluciones fmancieras, girar, andosar, acoptr, avalar v dar gn garantia kedras, kedras hipobecarias,
pagares, wakes y an general cualkguier documentacion credilicia, solicitar cartas de crédite o caras fianza en
moneda nacional o extranjera, solicitar y acordar crédites en cuenta corriente, awance o sobregirc y crédito
docuementaria, efectuar todas |as operacionss relacionades con almecenes generales de depdaile o depdsilos
aduaneros especialzedos, pudiendo suscribir, endosar, gravar, descontsr y cobrar certficados de depositos,
waranis y demds docunenlos andlogos, akgudar cajes de sequridad, abrirlas y retirar su contenida, deposiar,
retirar . comgear v vender valores, conlralar phizas e sequras y endodarnlas, olorgar Tanzas y prestas aval, celatbirar
conlrakes de feleprecese v telecrédilo v realizar operaciones via teleproceso wo telecridiio,

K] En materiz de propiedad intelactual.- Inisiar y proseguir cualquier gastion o tramide ante las autoridades
adminsstrativas del Instituio Macional de Defensa de Iz Competencia y de la Propiedad Intelectual - Indecogi. En
especial, &l presente poder faculta para que en nombre y representacion @2 la sociedad se pueds salicitar u
ohtener ante dicha entidad, &l registes o renovacdn de marces de producio o de fabnea y de servicos, nomones y
lemas pomerciales, palenles y diseios v demas derechos de propiedad intelectual, realizando 1odog l0s aclos que
SEan necesancs para la finaldad sefalxia, asimisme, podrdn formular oposiciones @ interponer recursos de
reconsideracion, apefaciin, formular nulidad y cancelacion de registros; abonar todos los derechss y efectuar lodos
los pagos detarminsdos por la ley, recibir todo tipe de decumantos dando el descargo respectvo; para llenar
cualguiera ofros reguisitas ¥ tomar, en fin, todas las medidss que creyera necesanas en resgusndo de los interesss
de Is sociedad; v &n ceao de producirss obeenvaciones & 1as solizibudes de registres, absalver, subsanar, contestar
y apelsr |28 resoluciones que fusran desfavorables,

L) Delesar o sustiluin tolal o parcialments las faculaces conlenidas en esle articule y revocar dichas delegaciones
El Gerente General poded realizar odos los aclos necesanios para b admingtacion de la socedad, salo las
facultadas reservadas a la Junta General de Accionistas,

DOCUMENTO QUE DHO MERITO A LA INSCRIPCION:
ESCRITURA PUBLICA DEL 020872016 OTORGADA AMTE LUIS ERNESTO ARIAS-SCHEREIBER MONTERD,
NOTARID DE LIkA.

Il. ANOTACIONES EM EL REGISTRO PERSOMNAL O EN EL RUBRD OTROS:
MIMGLIMGC:

i, TITULOS PENDIENTES:
MIMGLINC:

V. DATOS ADICIONALES DE RELEVANCIA PARA CONOCIMIENTD DE TERCERGS:
HMIMGLING:

V. PAGINAS QUE ACOMPANAN AL CERTIFICADO:
MIMNELIMD.

" i Fojas del Cerlificadn; 4

Dierechos Pegadaos:  2020-1-1078731 S 3600
Tasza Reglstral del Servci 5 26.00
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Anexo 25: Inscripcion de Sociedades Andnimas

sunarp
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INSCRIPCION DE SOCIEDADES ANONIMAS

MOLIVENTAS S.A.C,
REGISTRO DE PERSONAS JURIDICAS
RUBRO: CONSTITUCION
A

Par ESCRITURA PUBLICA del 02/08/2016 otorgada ante LUIS ERNESIO ARIAS-
SCHEREIBER MONTERO, Notario de Lima

L
1 FAMELA KAROL CHACCH! QUISPE peruana, weneificada con DINT N® &8711508,
FMpresana, solters; suscrite 500 acciones
2- ALDO 1505 CHACCHI QUISPE, perusmo, ddentiticado con DNI N® 46937905,
enpaesano, solbsro; suscribe 500 aocomes.
3- ADRIANA MELISSA CHACCHI QUISPE. peruena, identificada con DNI N® 70760228,
eonpresaria, soltera; suscnbe 500 acclones.

Objetes Art 2+ La socindad tiene por objeto dedicars= sin lmitacio algana a1 seevicis e
HmpoTtaciin, compra y venta al por mwnor y mayor de todo tpo de alimwntos para
consumo humano v paro anamales, belidas, tabaco.

Comercializacién, dmtnbucktn, representacién comercial, impectacida y exportanion de
productos alimenticins de consumo  humano, golosines, bebklas akoholcas v no
alcobadlicss, abarrotes, Gliles de escritocio, dtiles de oficing, articulos de Wbnera, artculos de
Bazas, commeticos, perfunies. Servicio de bodegs v minimarket.

La seciedad podrd dedicanse a cusiquier actividad afin 0 conexa con las mencionadas. Se
enbienden incluidos en el objeto social Jos eclos mlicianados con o misma, que coadvuven
4 la ralizacidn do sus fines. Para cumplir dicho abjet, podra realizar todos aguelios 4ctos
¥ coatratos que sean licitos, sm restricciCes aluie,

Duracitn: kvdeterminada

Lndtio sus operaciones soclales: E1 dia dé su inscripcsen en of registro de personas uridicas

de Lima.

Domicilio: Art. .« FI domicilio de 1a sockedad os on L Cludad de Lima, Provincs v
0 de Lime, podiendo sbuir sucursales v/o agenctis en curlquaer otro lugar del

pals o del esterior.

Capital soclal: Art. 5'- B morto del capital social es de §/, L0000 (mil quinieatcs y
001100 soles) dividicdo en 1500 (mil quiniestos) acei ivas de un valdor nominal
de 5/ 71.00 {un sof) cada una. El capisal se eocumntra totalmente suscrito ¥ pagado.

Régimen de 1a Junty Coneral: Art 8°- La Junta General de accionissis es el drgano
supremo de le sociedad. Los acclonistes oestituidos on Junta General dedvlaments
convecada, y con el quorum correspondients, deciden per b mayoria que establece I Yley”
los asuntos propics & su competencia. Tedas Jos acclonistas mcluso los disidentes ¥ ks

Pigins Mesre 1
Resalincidie def Superietendense Noviowal e los Repistrar Piblicas ¥° 11472 SUNARP
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INSCRIPC IS DE SOCIEDADES ANDNIMAS
BMIOLIVENTAS S A0

g no hubreran participadds en la reunidn, eskin sometidos a o acosmdis adapbidos par [

Junts Gereral

La corvocataria 4 junts de s lonstas se sujota a 10 dispuesio en el artiouk 2685 de la "oy

Elaccionisss posdrd hacerse nepresantar en Lis freuniooes Je jura general por media de ofta

accicnista, su cényuge, o soendiente o descendiente on primer grada, pudsends exlenderse

b representaion 4 Olras pemonis

::II. ?'.l'-::" celebraciin de juntas i presencales se sujcta a bo dispoesto on ol aeliubn 244"
a E

La Sociedad mo tendnd Direcborio.

Bégimen de la Gerenclac Art. 107~ Mo habierslo Directario, fodas las funciones establecidas
en L by pars esie drgans seciatara serdn sencidas por el Corente Cencral

La Junta Conaral da socins puede designar uno o mis Cerorvies sus benltades, mmoodn v
responsabilidades s sudan 4 ko dspaesto por bos articolos 125 y agenses.

Bl Ceronte Cenerdl esta facultade para b opcucién de tode achs /e coerstn
cormespandenies al objend de i socisdad, pediendio anmisme ealizar s siEmbenes o s
A) Crganizar el nigmen mwemo de L socidad, wpar ol sells social v expedic
corresponidencia.

By Orgaritzar el régrenen sdmintstmbive de Lo sociedad, gustinda sus actos a b dispuests
en los estabutos v la Junta Ceneral de accionistas,

) Caidar de lacontabilidad v Sormular las cumibas,

) Realizer actos 7 edebrar comtrates que soan nevesarios papa o cumplimdents del objeso
dip L secardad,

E} Epcatar lis dermds atribuciones que lesefiee |s key v los estatuios.

Fl En el arden judicisd - Fepresentar a by sorwdsd oo oo procedimaensss judiciales v
extrajudiciales en los que intereenpa, con les mibs asaplins faculides, mcluyends (on
caricter enancabvg, mas oo Emitativo, las bcultades penerales de pepresentacidn judiciasl
que se refiere ol anlin 74 del cddipn procesal ciwil y les sspeciales indicadss en el articula
75 del masme osdigo, facuBedes pora demandar, reconvenic contestar demendes ¥
recoenseriones, desidirse del proceso y de by prelension, alfanarse, conotar, transigir.
aometer & arbitraje las pretensiones controvertides en of proceso, participar #n lodo o de
amdEncas v actuaciones judiciaks incluyendo audiens e de pruelss, dic sansansiento, de
conciligcidm, audienoas Onicas v comparendes, con las mds amplias leculbades, ofiecer
pruebas. impugnar les ofrecidas por otra parie, prestar dedlaracin de parse, peconooe?
documentos; inlenponer lodo tpo de recurses impugnatorios, pedir aspersitn de pagos.
solwitar devclaratories de insclvencia, teesleuctusaitn, Tuidacian v quislra, presealans
juntas die aonedoms y a provedimisnbos de lgquidacion, resstnsluracidn ¥ quistea o
procedimienios similares, con derecho 4 expresion de vax y oo, impugnar los scuerdos
sddnptades en ellizs, replicar corsignacionss y ofrecimiontos de pago, contradecir ol o
pariialmente el afrecimienio de pagp v la consignacion, aoeptarkos, solicitan ¢l retiro de las
consignaciones, recibir los bienes, certificados de depésilo y dinero consignad os, endosar y
cobrar certificados de depasin v de consignacian, salicitar iodo tipo de medidas cautelanes,
incluyenido embarpos, secusstre de henes, crediloe por oobear en poder g8 lemaing
InWrvenciones, embarges en farma de elminsiraiion v anctaiones en 103 reglitnos
piblies: soliitar el menaabe la bsadiin v b adpadicandn de los bhenes coubelados o

Pdping Namara 7
Resodacida def Superiston domis Nactoral de fea Rogisres Pddlear ™ 12052 50NARP
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MOLIVENTAS S4.0

vonaignados; sustitir o deligar b eepresertacidn alorgda ¥ en general, prattces lodas ios. )

actons coerespondisetes & los procedinmientos judiciakes y en ks que dviermenia b eocedad
iy egarva mi lmwtacitn slgura.

G} Bn el orden adimisdstrativg.- Represerder & 1 sociedad ante wda clese de autorndeles
admvinistrabivas, politicas, miltans v policales, sean de orden nacional, fegional.
depariemerial o local, con b mis amplizs fwliades, oelupendo lis de presentar
denuniias, mclmaciones, scbcitedes ¥ meowrsoy; Contestarlon EIETPOREr  PECATT
impugnabsnos, inchayerdo tos 6 reconsidersciin, apslaciin ¥ savisiin, presenlar reounsd
de guisa: rviervenin en diligencias ¥ audisciss administmatvas de tode figa, ¥ o0 geneal,
practivar todos 108 aclos que 5246 necesazaos, #n ks procedmbanios adminissrakives e los
que intervenpn |a sockedsd; nipresentar 3 b sociedad en toda Hpd da leRaciones y
congursos phblioos an geveral,

M) Er &l crden léberals B representaciin de 1 socedad ceiebrar contrites de irabajo de
cuskquser fipe o rodatided, contrates de aprndizae y de practicas presprofesiongies,
conirabas & locecidn e serviclos ¥ cuales obros conbratis e dos & rsominadas
cuye obyte e ln pristactbn da servicies perondles 4 La socadtadd, con o it La selacién de
deperdencta, a8 oD exsmidstios, rosotverks, nescindielos v modificarios de cuslqueee
fommie, También representar 4 I sockdad ante caalguier asunte de cardcker labaial v & las
reclaimariones que, dewlmmm;:bmmmmnmﬂomuhmhdﬂ.
idiwidital o colectivamenin o & frames de ura aprupackin luwgal, s ditectamwnte anbe [a
profria spciedad ¢ anbe cutlgoier sutosdad administrativa @ fodiial, v b facultades de
pevseiitar demandas, solicibhates. ¥ demuncies, ontestasles, cebebray  concilisciones,
recomecer drcaimenion, pasiipar = companndes realizando vedos: Tos Actos progios de
estes, allanarse v Eansigh, participar en prosedioenios da investigaciin, asi coma pars
pralizar todos los demds actie de procoedinvients laboral @ que 52 refiesen s normas
sustanitivas ¥ adpaives laborad Pgmbsar [anc iy P 1 a mivel macional
Asimismo podil, amessiar y cesar & huncinarios, ¥ plmscodl, sspernder ¥ despedic 2
funcionarios § patsonal. mensitar sbalmente wio por swribe 4 persoral O ¥
myadibcar & hyeare v dems condicionss de trabas suscribir planillas, boletns de pige ¥
liquidscianes. e penelicios socules, ohorgar cerfificedos de traban, consancies de
Jormacin [¥boral y pricticas pre profesionabes, e pibir Las comsmicaciones al dinisterin
de Trabapp ¥ o lo Sefuridad Socisl Apeshar «f meglamenty mitema de rabde ¥
recombristients a1 personal. !

T B saatona conkrackual - Negoiar, ¢ {ehrar, consentit efe .y & Fuera ol phso disenlic ¥
resalvr, foda lipe de acios furidicrs, pransmisibilidad v sjecucitn de oblgoones ¥
coelentis, Con Fepecty a ks bienes, decechas i otiigacionds {que comforman e pammon
de ke sociedad, meluponda conicalos e (RO Rt i bienes machles o nerwelis
dusacin, permvabe, samirdsics, mufus, sedaniients di beenes muihis o inemebles.
raspedsle, comodits, prestacién di seevicies, Socanstn de sepvicss, hogarign de obiay,
depogite, mandst, seguens, flomiento e i, leaswg, underwrillog,
kpow<how, lackoning, franchismngs sl como i lipa de DpEeRcions (A waloges, elecius
cmwerelales @ inskramentis finzngieros y cuskquier otr comt des 2 if e,
estaredo rxumdnpw:umu:rydhpmnmrhbmlnun’nk:mwzbiﬂacbmbdad.
en @l pammo sEtado der log di l0¢ recesapics para ¢ lventamento ¥
cancelacidn de acreencias, on la modatidad de wecantacviendn v cantelacin de gemantias
persanales § redles otorEados & fgaor dee le secledad. Coestibair soceedadies ¥ celebrar
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comiralns asocialives de acuendo a la by peneral de sociedades, ley N° 26887, Asimizma,

poidrd ceclarar polisas de insportacidn de mencaderin, hierwes mwehiss en gereral

autonsdrices, ralizas bos pagos correspondinses entse cloes, Asimismo. Podrd ulilizer las

gulas de remisdn pars o transpore de merancies, En gerecsl, represera en lodo bpo de
irdmites adwareros ¢ Inclusive en @ reoonbes de b mercaderia o caso fuemen inciualadas.

I» En &l arden harcario.s En representaciin de la sociedsd, soliciter y abric cantas de ceditn,
salicitar v contratar fanzas, celebrar contrates dé credio en general con cuak)aia tips dhe
eniticad harcaria y/o financera, va sea pobbica o privads, soholar préstarmas o muducs,
armencambenio financiaro, abrir v ofar comias corrlemies, ghro, retivar v cerrar cusnbis 2
plizo, cusntas de shorro v ottes de depdsiio; otorger recibos v carcelaiones, oidemer
depdriios, netinos v franslprencias; glrar v oobrar chegues, gicar sobre saldos dewlores,
gallhos acreedonss, endosar para abone en ooenia de la empmesa; girar, aceplar, endosar ¥
desoomtar letres de cambio, chagues, vales, pagares, arias de ooedibo, conogimandos
pitlizas, corificadios de deposia ¥ de Credit en ganeTal; retirar y abrir cajas de seguridad ¥
Tescemdic v/ o reschver bos contrabos peferenbes; concerlar crediios, habditaciones ¥ mubuos
Pasivaments, en cualquser forma o modalufed, von o sin garanis, incluyendo cosditos en
LN COTTebe, coniTatos de credrhy documengasie v oo garanits de cobranza. En general.
podrd ingeesar v solicar fondos en todo Hps de issituciones Ananckoas, gicarn, endisa,
aoefplar, avalar v dar on garantia etras, letras hipowsarias, paganis, wakes v en general
caberuinr documentacion crediicia, sobcrtar cartas de cnddi o cartes flanza e moneds
racioral o exdrargerd, solicitar ¥ acordar créduos on coemta Corrents, avance o sobregin ¥
créditn docurentina, dhoctuar 100as 125 operaciones relackonadid con almacenes genealis
de depdsin o depésites adumens apocikmades, pudiendo susenbeae, endases, gravar,
desconkar v cobrar certificados de depdeited. wagrants v demds docamenbos ankloges,
slguilar cajs de segundad, sbnrlas ¥ retivar s conkenidn, deposiar, retinaT, comprar
versdber valores, conlralar palizes de seguros v erklosarles, ceorgar fumzas v prostar sval,
celebrar contzales de beleproceso v telecrédito p realizar operaciones via beloproceso v/o
tebecréedite,

E) En marteria e propaedad intelecisal - Insciar y proseguir casiquier gesecn o trdmite anke
las auloridades admiristrativas del lnsslistn Noocnal de Defensa de ls Compatencia v de
b Teopiedad Intelectual - Indecopi, Bn esgerial, el poesente poder faculta para o e
rombse v sepreseniacidn de la socieded s puida soliciler u chiener ante dicha entictad, <
regisiro o renovacitn de masas de producis o de dbrics y de servocios, remibees ¥ lemas
comerciales, palenies v disefios ¥ demis derechos de propeedad ingebichanl, nealizando
ieabins Los ot que sean necesarios para b finalidad sefelady asimismo, poadsin farmuls
opesiciones @ interponer recursos de reconsiderscidn, apelacian, formalar padidad ¥
cancelaciGn 3& registens; abonar bodos los derechos y ehwioar bodos log pages
determuinados. por Ly ley, recilr inde fipo de docementos damdo ¢ discango respectrod;
para lenat cualjuiesa ofras fejuisilos g womer, en fne todas las medides goe coopera
necesarias en m=guardn de los imeress de la sociedads ¥ en casy de produnre
slservaciones a les solicitodes de registros, alsalver, subsenar, conbeshar y apelar las
mitasicnes que fuaran desfavorshles

Ly Delegar o sustifuir ol o parcialments bes boultades conferidas en este articubs ¥
revocar dikhas delagacones. 18

El Gerente General poded realizar todos los achos necessrios para b sdmimistracidn o
sociodad, zabva ks Faculiades reservadas a b Junta General de Accionisbas

I Pigma Nimere |
Rimaduside ¢l Saperivtendots Nashowal de far Fopirar Fiblleas i T1<ERAUNARP

190



o;lmnc:'rm
'sunarp - Parkdes LTS
i
- e Sy
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MOLIVENTAS SAC.

Cliusula cunrta del pacsa social.e Quada designads Gesente Gonorat PAMELA KAROL - ‘

CHACCHT QUISPE identificada con DNIIN® 45711508

El tRulo fue presentado el (5/08,/2015 a las (92926 AM horas, bago € N* 201601315924 del
Tonws Diario 0492 Derechos cobrados S5/ 7110 soks con Reclbeo(s) Nemero(s) 00016397-
363« LIMA, 09 de Agosto de 2016,
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REGISTRO DE FERSONAS JURIICAS SO
RUBRO : AUNENTO OE CAPITAL ¥ MODIE. DEL ESTATUTO &
B0 N

AUMENTO DE CAPITAL Por ESCRITURA PUELICA del €31 22018 otoegada arte Notato D, José
Hinostoza Aucasine en s cudad de Ayacucho, ¥ por Junta Generat del 121 12018 se acordd
aunentar o capitel e S 24535200 por capitaizaciin 6o uildades, 80 comcuercia, g modifica ol
sigdente arficulo del estank "ARTICULO 5 El capital soclal es de S/ 26583300 divdido on
245,853 sccicoes nominaias, de e vaor nornal 02 S 1.00 cada una B capitel 56 encusnta
Iotaments suscilo y pagado.” Bl scia coms nswia 6 Myes @ 0w LD o scfas n.* 1, legakizado con
fachs 19032018 por of fotarfo Dy, José Hinostraze Aucasime, bap of n.* §09-2018, €I thso fue
presentado of 04122018 3 las 12:17:08 PM horas, bsjo & N 201802732717 col Tomo Diaro 0492
Wm&mm sokes con Recidofs) Nirmero|s) CO0ZSH56-630 - UMA, 07 de Ensro de
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AUMENTO DE CAPITAL Por ESCRITURA PUBLICA dal (G 272018 otorpads ant Noterio Or. José
Hinostroza Aucasima &n |5 cudad da Apacucho, y poe Junta Generad ddd 121112016 se acorsd
sumestar o caply en § 245 38300 por capitaizacicn de utidades; e corseceenca, se modica o
siguente arficulo def estabto "ARTICULO & €l capital social s de S 2M6883.00 dviddo en
265,853 actiones nommaivas, de un vator rominal de S/ 1.00 cada wa B captdl se ercuenya
lotskvents Suscrin y pogadn.” Bl acle come nsera a fojas 9 del L de aclas m,* 1, isgalzado con
focho 19032018 por of rofario O José Hyostoza Aucasime, bajo & n,* 6032018 B tiul fue
presenfado of 04120015 a 135 12:17:08 PU horas, bgjo & N* 2018-02732717 del Tomo Diaro 0492
g:wum 5/ 74500 scles con Recibofs) Nimere(s) D0025855-660.- LIMA, 07 de Erern de
19
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Anexo 26: Primer aumento de capital

NOTARIA
HINOSTROZ A AUCASIME
afo 12018
TOMO (IX
REGISTRO R® 91
ESCRITURA N : 2281
MINUTA : 1299
FOJAS : 4507 VTA - 4609

AYACUCHO O3 DE DICIEMBRE DEL 2018

ESCRITURA PUBLICA DE AUMENTO DE CAPITALY
MODIFICION DE ESTUTO

QUE OTORGA:
PAMELA KAROL CHACCHI QUISPE

A FAVOR:
“MOLIVENTAS S.A.C"
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Anexo 27: Acreditacion de trabajadores

RO1: Trabajadores - Datos de Ingresos, Tributos y Aportes J2i02iz021
19:5:36

RUC : 20601516005

Empleador : MOLIWVENTAS 5.A.C.

Pericdo : 01/2021

PDT Planilla Electrénica - PLAME Numerode Orden :

Datos del Trabajador Informacion declarada
Documento de Apellido Apellido Ingresos Tributos v Tributos y
Tipo | Numero Paterno Materno Nombres Sit. Devengado | Pagado Descuentos aportes del MNeto 3 pagar Aportes del
01 0B73526d CHACCHI MORALES RAFAEL ACTVOO SUESIDADO 3.400.00 3.400.00 0.o0 5558.00 284200 306.00
21 10341503 GARCIA MEDIMNS GLADN'S MERY ACTVO O SUBSIOIGOO 1.033.00 1.033.00 0.00 126.30 364.10 35.37
01 283271642 CARDEMAS LLACCTAHUAN EDGAR ACTVO O SUBSIDIADO 1.348.55 1.348.55 0.00 162.09 1.156.46 12137
01 28273336 ALTAMIRAMNO “UPAMGLI GLADYE MARINA ACTVOO SUESIDADO 1.033.00 1.033.00 0.o0 124.06 365,34 35.37
21 42405235 EMRIGQUEZ LECOM CAROLIMNG ACTVOO SUESIDADO 1.633.00 1.633.00 0.o0 220.03 147231 152,57
21 42634130 QUISPE CAPULIAN ELIZABETH ACTIVO O SUBSIDIADO 2.200.00 2.200.00 0.00 286.00 1.914.00 135.00
21 42703335 ASTO FERMAMDEZ  DIMA FELICIAMNA ACTVOO SUESIDADO 1.023.00 1.023.00 0.o0 13293 530.01 32.07
01 43425018 MESIAS PRADCO CARLOS FERMNAMDO ACTINVO O SUESIDIADC 1.500.00 1.500.00 0.o0 135.00 1.305.00 135.00
21 4571508 CHACCHI QUISPE PAMELA KAROL ACTVO O SUBSIOIGOO 3.400.00 3.400.00 0.00 556.30 2.843.70 306.00
01 465865355 TOMAYLLA ESPIMNOZA EOIT ACTVO O SUBSIDIADO 1.033.00 1.033.00 0.00 14209 350.91 35,37
01 475833732 BARZOLA GOMEZ YAMNET ACTVOO SUESIDADO 1.100.00 1.100.00 0.o0 126.53 737 33.00
01 B026463d MAJERHUIA VARGAS FLOR ACTVOO SUESIDADO 1.023.00 1.023.00 0.o0 13293 530.01 32.07
21 T0O330520 ROMERO MIN&SSUME  SAMUEL ACTIVO O SUBSIDIADO 2.200.00 2.200.00 0.00 286.00 1.914.00 135.00
21  TOTEO0Z25 CHACCHI QUISPE AORIAMA MELISSA ACTVOO SUESIDADO 3.200.00 3.200.00 0.00 472 65 202732 25858.00
253.366.55 25.366.55 0.00 3.524.02 21.842.53 2.282.93
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