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PINTURAS ANIPSA

Sin más capital que el olfato y la tenacidad, edificó junto a sus hermanos una de las principales compañías del país. Nemecio Torvisco, la imagen del nuevo perfil del empresario peruano. La confirmación que se pueden hacer fortunas sin tener que cruzar la frontera.

Era mediado de la década de 1980 cuando Nemecio Torvisco empezó a vender golosinas en la puerta del cine Riva Agüero en El Agustino. Desafiando el peligro que encierra la noche, esperó a que saliese el último asistente de la última función nocturna para venderle algo. Su perseverancia para los negocios ya se manifestaba, y moldeó su personalidad. Perdió a su padre cuando apenas tenía dos años.

Muy niño aún, tuvo que trabajar duro en el campo con sus hermanos y su madre para llevar todos los días algo a la mesa de su hogar. 

No importaba si la lluvia era fuerte, si el frío era intenso, había que cultivar la tierra. En su natal Abancay, antes que el gallo cantara, su abuelo lo despertaba a las cuatro de la mañana junto a sus hermanos para darles ánimo, decirles que tenían que luchar en la vida y a pesar de que su padre no estaba con ellos, se hubiera sentido orgulloso de verlos triunfar algún día. Desde pequeños, los hermanos Torvisco hicieron la promesa de mantenerse unidos. Años más tarde, migraron a la capital a estudiar y trabajar. Así llegaron al populoso distrito de El Agustino. En el colegio no les agradaba el recreo porque todos los niños salían a comprar caramelos, galletas, y ellos no tenían la propina de papá o mamá para hacer lo mismo. Nemecio recuerda especialmente un bizcocho con pasas, cuyo olor se dejaba sentir a la distancia, y no podía comprarlo; por eso, prefería quedarse en el salón de clases.

A los catorce años empezó a trabajar en una carpintería y a ahorrar lo que ganaba. Uno de sus hermanos laboraba en una pequeña fábrica de pinturas y de pronto quedó sin empleo. Poco después, se inició en la venta de pinturas. Nemecio se unió a él en la tarea. En una bicicleta repartía pintura a clientes de diferentes distritos, y llegó incluso a Villa El Salvador, que distaba bastante de su barrio. Usaba una mochila en la que colocaba el pago de sus ventas: fajos y fajos de billetes. Era la época de la hiperinflación. 

Cierta noche, en una reunión familiar, estaban los hermanos reunidos tal como lo habían prometido de niños, cuando uno de ellos le preguntó si tenía algún dinero ahorrado. “Sí, ¿para qué?”, preguntó Nemecio. “Para comprar un motor eléctrico, vamos a poner una fábrica de pinturas”, fue la respuesta del hermano. 

Alejandro, Nemecio y Prudencio –los hermanos Torvisco– decidieron aquella noche entrar en el mundo de los negocios. Al día siguiente fueron a la calle Pachitea en el centro de Lima a comprar el motor eléctrico, y luego al jirón de La Unión a que les hicieran el logo de su empresa. Así nació Anypsa, denominación formada por las iniciales de sus nombres. El primer local que alquilaron, de cien metros cuadrados, resultó una pésima inversión, fueron estafados, pues quien les alquiló el local no era el verdadero dueño. Se recuperaron y continuaron con el proyecto. El 11 de setiembre de 1991 a las 11 de la noche comenzaron a elaborar las pinturas. Su local no contaba con techo y caía una persistente garúa. 

“Tuve que cortar un par de bolsas de plástico y coserlas para utilizarlas como techo, de manera que la lluvia no afectara la preparación de las pinturas. Con mi hermano sostuvimos el plástico por ambos extremos durante varias horas esa noche”, recuerda vívidamente Nemecio. 

Las ventas iniciaron y la respuesta fue positiva. Estaban creciendo. Era tiempo ya de tener una oficina. Nemecio compró cuatro esteras de las más económicas y utilizó dos baldes usados de pintura y los colocó boca abajo como escritorio, mientras que un balde pequeño sería la silla gerencial. Una antigua máquina de escribir, donada por un padrino de los hermanos, serviría para llenar las facturas. 

Sus primeros intentos fueron fallidos, no tenía mucho conocimiento de cómo calcular los impuestos, y en el intento malogró varias facturas hasta que obtuvo una perfectamente mecanografiada y bien calculada. Luego, aquel local ubicado en Santa Anita no fue lo bastante amplio para sus expectativas, por lo que se mudaron a otro de 500 metros cuadrados en Naranjal. “Lo logramos”, decían los hermanos Torvisco cuando compraron el terreno financiado por el banco. Era tan grande que tenían espacio para jugar un partido de fulbito. Pero también quedó pequeño.


Sus operaciones y ventas crecieron con el transcurso de los años, y ahora tienen una moderna planta de pinturas de 45 mil metros cuadrados, en la que operan 280 trabajadores, que en su mayoría proviene de Abancay. También cuentan con una flota propia de 34 camiones de reparto. Su trabajo y sus planes no cesan. “Queremos aumentar nuestra capacidad de producción y exportar a Ecuador, Bolivia y Chile”, comenta Nemecio, mientras caminamos entre los miles y miles de baldes de pintura de todo tipo y precio, depositados en gigantescos almacenes que semejan hangares de aviones. Pintura industrial, para el hogar, para autos, para todos los gustos y colores.


En Navidad realizan chocolatadas en su pueblo natal, a donde llevan unos cinco mil panetones. Ello los obligó a crear su propia panadería que produce los panetones Torvisco. También tienen una cervecería que ya da que hablar: Anpay, pequeña aún, pero que dispone de un terreno y equipos para ampliar su producción a 45 mil cajas diarias para el verano de 2007. Ahora, desde la comodidad de su oficina, ubicada en el piso cinco de su propio edificio, donde está el área administrativa, con una computadora personal con pantalla de plasma y un confortable sillón gerencial, nos narra sus inicios con la transparencia y la humildad que no ha perdido con el tiempo.

Kola Real esta constituida por la Familia Añaños, siendo estos seis hermanos, quienes con sus padres fundaron la Empresa en "el patio de su casa", como suelen decir, para asi poder tener otro tipo de ingresos, debido a que el terrorismo que asolaba el país en esos tiempos, no les permitía vivir de su fuente normal que era la agricultura.

Los primeros refrescos eran comercializados en botellas de cerveza, debido a que el hermano mayor de los Añaños, Jorge Añaños, tenía experiencia en la distribución cervecera, empezaron de esta manera, consiguiendo una rudimentaria máquina para hacer refresco, llamada "Atahualpa", la cual aun se encuentra en una de las numerosas plantas que Kola Real tiene en Perú; el éxito de esta se debe en mucho a la formación técnica de los hermanos, mayormente Ingenieros, lograron una bebida agradable al paladar de la población, tratando en lo posible de usar lo menos de químicos en su fabricación, la distribución empezó entre los vecinos, luego en la localidad donde residían y asi se fue extendiendo poco a poco su fama y la preferencia de la gente por esta bebida, ayudo mucho que el flagelo del terrorismo no dejaba ingresar camiones con productos hacia ayacucho si no pagaban un cupo, por lo que la competencia de otras bebidas era muy poca.

Consolidando su marca se trasladaron poco a poco a otras zonas aledañas a Ayacucho, siempre con la visión de dar un refresco a un precio al alcance de la gran mayoría de la población, para quienes tomar un refresco era un lujo, Kola Real cambio eso dando mejor precio y mayor cantidad junto con un sabor agradable, lo cual siempre ha caracterizado a sus productos.

Su gran aceptación hizo que la familia vaya consolidandose a lo largo y ancho del territorio peruano, su éxito se basa no en quitarle mercado a los otros refrescos, sino en ampliar el mercado de consumidores en Perú y en su política de no concertación para el precio de los refrescos.

KOLA REAL

Kola Real tiene ahora presencia en muchos países de América, expandiéndose a Ecuador, Venezuela, México, Chile, Costa Rica, Guatemala, República Dominicana, y siempre manteniendo su misma regla de oro "calidad al precio justo", el porqué de su bajo costo, se debe en parte a que no trabajan con el sistema normal de franquicias, sino que son los hermanos los que en conjunto realizan los proyectos de apertura de instalaciones propias, recortando muchos gastos generados por una tercerización del producto.

Trabajo

Kola Real internamente siempre ha tratado de trabajar como un ente organizado y altamente funcional, teniendo solo lo indispensable para su funcionamiento, los lujos son cosas que no se ven en sus oficinas, las personas que laboran en cada una de sus instalaciones tienen como meta el crecimiento de la empresa.

Mayormente el personal de Kola Real está altamente identificado con la marca pues se sienten orgullosos de ser el David que pelea contra un Goliat formado por los refrescos grandes como Coca Cola o Pepsi, cada centro de distribución que Kola Real apertura es una entidad autónoma que ve por su crecimiento y fortaleza dentro del mercado, que compite con los otros centros de distribución, por ser el que más vende o que más atención al cliente tiene; Kola Real da trabajo directo a mucha gente no solo para el proceso de sus refrescos, sino también para los procesos de distribución, ya que uno de sus puntos fuertes es que no posee grandes flotas de unidades de distribución, sino que subcontrata estos servicios a terceros, siempre dando preferencia a los más pequeños, una de sus normas es "un distribuidor, una unidad", para dar trabajo a la mayor cantidad de personas posibles, porque no solo de "precio justo y calidad" se logra ganar un mercado, sino de la labor de generación de empleos que la empresa mantiene.

La mística de Kola Real es concentrar su labor publicitaria en el "boca en boca", más que en la saturación comercial por los medios audiovisuales, y es que este refresco está tomando un mercado que no era atendido o era mal atendido tanto por los grandes refrescos como por los refrescos locales, esta labor es en gran medida hecha por sus mismos trabajadores, por los distribuidores, personas que se sienten parte de una empresa grande que piensa en crecer y en que ese crecimiento venga de aquellos en quienes se apoya, pues, la Familia Añaños no olvida como empezaron, con una máquina rustica, como una pequeña empresa familiar, pues si algo les sobra es la sencillez y la humildad.

SAN FERNANDO
San Fernando es una empresa peruana dedicada a la producción y comercialización de alimentos de consumo masivo de las líneas pollo, pavo, cerdo, huevo y productos procesados; cuyos principales objetivos son ofrecer productos de la más alta calidad y un servicio de excelencia.

Nuestra historia se remonta al año 1948, cuando el señor Julio Soichi Ikeda Tanimoto fundó San Fernando como un negocio familiar dedicado a la crianza de patos. 

Con el pasar de los años, y el apoyo de sus hijos, en el año 1963, expande el negocio e inicia la crianza de pollos parrilleros, obteniendo un gran éxito, que permitió ampliar aún más la empresa. Es así que para 1971, inicia la crianza y comercialización de pavos.

Ante la gran acogida de nuestros productos y el éxito de las ventas, en el año 1972 se apertura la primera tienda San Fernando orientada al comercio detallista, que pasaría a ser conocida, desde 1994, como Multimarket San Fernando.

Asimismo, con el objetivo de garantizar la calidad de nuestros productos y controlar el proceso productivo en su totalidad, en San Fernando decidimos integrar verticalmente nuestro negocio, iniciando la crianza de aves reproductoras que nos permitió autoabastecernos de pollitos bebé.

Para 1977, iniciamos operaciones en nuestra primera planta de alimento balanceado, y gracias a la experiencia y los buenos resultados obtenidos, decidimos incursionar en dos nuevos negocios: el de huevos comerciales, en 1979, y la crianza de cerdos, en 1986.

Durante más de 60 años, en San Fernando hemos demostrado invalorable constancia y creatividad para adaptarnos a las nuevas tecnologías y requerimientos de las empresas modernas, con el fin de exceder las expectativas de clientes cada día más exigentes. Esto nos ha permitido posicionarnos como empresa líder, tanto en el Perú, como en el exterior. 

Actualmente, comercializamos nuestros productos en todo el Perú, contando con la siguiente infraestructura:

· 07 plantas de incubación.

· 02 plantas de alimentos balanceados.

· 104 granjas de pollos.

· 08 granjas de pavo.

· 05 granjas de cerdos.

· 12 granjas de huevos.

· 02 plantas de beneficio de aves.

· 01 planta procesadora de productos cárnicos.

Además, contamos con Agropecuaria Chimú, una de las empresas del Grupo San Fernando fundada el 10 de Junio de 1985 en el departamento de La Libertad, que se ha constituido como una empresa de producción y comercialización de aves con operaciones en Tumbes, Piura, Chiclayo, Jaén, Cajamarca, Chimbote, Huaraz, Lima, Huancayo, Huánuco y Tingo María. 
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FERIA EMPRESARIAL 
Objetivos: 
· Fomentar en nuestros alumnos la noción y conceptos de empresa. 

· Fomentar la participación en la creación de una empresa conjuntamente con sus compañeros. 

· Inculcar el espíritu de pequeños empresarios. 

	FECHA
	ACTIVIDADES
	HORA

	Lunes 
	INAGURACION DE LA FERIA EMPRESARIAL “”

AMBIENTACION DEL PATIO

Colocación de paneles en el patio (Ver croquis)
	7:45  - 10:20

	Martes 
	PUBLICIDAD DEL PRODUCTO DE CADA EMPRESA
	FORMACION



	
	
	

	Miércoles 
	EXPOSICION Y VENTA

DEL PRODUCTO

(1ro y 2do)
	Desde las  2:00 hasta concluir.

	Jueves 
	EXPOSICION Y VENTA 

DEL PRODUCTO

(3ro y 4to)
	

	Viernes 
	EXPOSICION Y VENTA 

DEL PRODUCTO

(5to y 6to)
	

	Semana del 

Lunes   al  
	CIERRE Y CANCELACION DE LA EMPRESA

1 º grado – 6º grado
	Persona responsable: Tutor (a)


ESPECIFICACIONES:

1. De la organización: El salón deberá estar representado por el consejo directivo de la empresa.
2. Del consejo Directivo: 1 Presidente y 4 Vicepresidentes (V.P. de finanzas, V.P. de Producción, V.P. de Comercialización  y V.P. de Recursos Humanos).

3. De las acciones: Cada alumno se responsabilizará de la compra de dos acciones. Valor: S/. 2.00 (c/u)

4. Del producto: Se realizará un solo producto por empresa elaborado con materiales de reciclaje (papel, Botella, prendas reusables, etc.). El precio de venta no debe exceder de S/. 3.00. La producción y  control de venta debe estar a cargo del tutor. Establecer la meta grupal.

5. De la producción: El tutor debe organizar los grupos de producción y supervisar que todos trabajen. Establecer la meta grupal e individual.

6. De la publicidad: Los alumnos elaboraran de manera creativa sus afiches, canciones, eslogan, etc.

7. Exposición y venta del producto (stand): Se presentará el producto en las fechas establecidas según el cronograma, Contando con un panel del producto (1.20 x 1.60), 1 mesa decorada, exposición del producto.

8. Del balance económico: La inversión será devuelta a los niños, la ganancia será destinada a un compartir por navidad, está terminantemente prohibido entregar el dinero  a los padres de familia. El tutor debe hacer la entrega del balance de la empresa a los niños.

Miss Miriam Santisteban Cuellar                 Miss Irene Sarmiento Onton

  Miss Rosa Arévalo Guzmán                                       Miss Teresa Veliz 


              Miss Roxana Huaman Morote                           Miss Ena Costilla Ibaceta

CARTA DE COMPROMISO

LOS INTEGRANTES DE LA EMPRESA: ____________________________; COMPRAMOS UNA ACCION VALORIZADO EN: s/2.50   A FIN DE CAPITALIZARNOS Y EMPRENDER UN NEGOCIO EN COMUN. 

EN SEÑAL DE CONFORMIDAD, PROCEDEMOS A FIRMAR CADA UNO DE LOS INTEGRANTES:

	Nº
	NOMBRES Y APELLIDOS
	FIRMA

	01
	
	

	02
	
	

	03
	
	

	04
	
	

	05
	
	

	06
	
	

	07
	
	

	08
	
	

	09
	
	

	10
	
	

	11
	
	

	12
	
	

	13
	
	

	14
	
	

	15
	
	

	16
	
	

	17
	
	

	18
	
	

	18
	
	

	20
	
	


CARTERA DE CLIENTES
EMPRESA: ___________________________
PRODUCTO: __________________________

	Nombre del cliente 
	

	Dirección 
	

	Celular
	

	Teléfono 
	

	

	Nombre del cliente 
	

	Dirección 
	

	Celular
	

	Teléfono 
	

	

	Nombre del cliente 
	

	Dirección 
	

	Celular
	

	Teléfono 
	


	Nombre del cliente 
	

	Dirección 
	

	Celular
	

	Teléfono 
	


	Nombre del cliente 
	

	Dirección 
	

	Celular
	

	Teléfono 
	


	Nombre del cliente 
	

	Dirección 
	

	Celular
	

	Teléfono 
	


	Nombre del cliente 
	

	Dirección 
	

	Celular
	

	Teléfono 
	


GASTOS EN PRODUCTOS 

	cantidad
	descripción 
	importe 

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


MODELO DE ACCIONES DE LA EMPRESA


LIQUIDACIÓN

EMPRESA “--------------------”

Hace la liquidación de su empresa, y entrega a la accionista: ______________________________________La cantidad de: s/ 0.00  Nuevos soles, Producto de las utilidades en la venta de nuestros productos. Agradecemos su colaboración y aporte en nuestra empresa 2015.




Presidente





Tutora

 






Irene Sarmiento
EMPRESA “--------------------”

Hace la liquidación de su empresa, y entrega a la accionista: ______________________________________La cantidad de: s/ 0.00  Nuevos soles, Producto de las utilidades en la venta de nuestros productos. Agradecemos su colaboración y aporte en nuestra empresa 2015.




Presidente





Tutora

 






Irene Sarmiento




HISTORIAS DE EMPRESAS EXITOSAS








EJECUCIÓN








ORGANIZACIÓN








