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"En mi caso, al trabajar en
e-commerce el desafio era
iInmenso con la pandemia, dado
gue nadie podia ir a comprar en
presencial, asi es que nosotros ya
veniamos con los Cyber, que son
campanas donde tu multiplicas
tus ventas por tres o por cinco,
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DE FULFILLMENT tipo de situaciones. Para atender FUERON INTEGRANDO
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—— notifiquen a tiempo las entregas
y gue lo sorprendan. Nosotros
abordamos con frentes: el primero
fue ampliar y robustecer todas
las capacidades logisticas, para
lo cual implementamos dos
centros de distribucion grandes,
un centro de cross-dock gue nos
ha permitido agilizar las entregas
a Lima y a nivel nacional, logrando
una buena tasa de entregas el
mismo dia. Lo otro es un centro de
fulfillment, donde, al ser nosotros
un marketplace, les brindamos
soporte a los sellers como si
fuéramos un operador logistico,
incluidas la entrega y la posventa,
lo gue ha ayudado a toda la
cadena, para que finalmente el
cliente sea el beneficiado con
estas integraciones logisticas y
capacidades. Otro frente
implementacion de centros de
transferencia, que son peguefnos
almacenes en distintas partes del
pais; nuestra apuesta es llegar a
provincias con pedidos de alta
tasa de efectividad de entrega,
con mucha velocidad, a un costo
de envio competitivo. Tenemos
una red de retiro en tienda (click
& collect) que llegara a todos los
rincones del pais”.
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