gue por ejemp!o '

SRR : By cn eso mi responsabtl:dad era ganar!e a !a
competencza porque la verdad de las cosas era quien llegaba primero.

(Pero eso no alteraba la lista de precios?

En base a la lista de precios que se mantenia habia dos alternativas cuando habia
excedentes o hajabas la lista oficial para generar un menor precio de venta a publico 0 en
base a la lista normal generabas promociones mas potentes con mayores descuentos o

En relacién con el precio de la competencia: pQué precig'ustedes miraban para
determinar el precio que Ariztia tba a poner a sus productos?

A ver el mercado del pollo es un mercado muy transparente“efi ese sentide cuando 10
genarabas una diferencia de or kilo, inmeadiatamente, fie tanto el consumidor
a nivel final sino al cliente en general- y hatio a todo nivel, “se cargaba con la
competencia.., pasé en algunas épocas que n@sotros deciamos..., nos dabamos cuenta
reclos YOmdsclros declamos:

¥ nos encontrabamas

En las lista de precios que envia a los supermercados uno ve un paralelismo de las
llegadas de las listas de precios mucho mayor del que usted me explica, por
ejemplo, yo puedo ver que Agrosuper manda una lista hoy vigencia en siete dias
mas, Ariztia también manda una lista con los mismos precios con una vigencia para
stete dias mas, 4Cémo eso se produce?

Se produce porque en algun minuto y no siempre lo voy a dejar bien claro, en algin
minuto las compafilas se comunicaban para ver. por ejemplo Agrosuper, que es el lider y
por lo tanto es quien mandaba en el tema del precio llamaba a Arizlia y también a Don
Pollo y les decia...

A quién Hamaban?

A nivel de gerentes generales o comerciales era en el que se mangjaban las listas de

precios. A ese nivel el de gerentes generales o gerentes comerciales era en el que se

manejaban las listas de precios y todo el tema. Entonces en algin minuto se

comunicaban para decir "sabes que voy a bajar vean ustedes si bajan o no o voy a subir’,
r
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entonces nosotros tomabamos nuestras decisién en base a nuestra situacion de ese
minuto si sublamos o bajabamos o sea si ibamos a la par con nuestra competencia.

LY le indicaban en qué producto, en qué porcentaje para que ustedes pudieran
fomar su decision?

Lo normal por ejemplo, si, por ejemplo en la linea de trozados era muy frecuente el tema
de.. en el pollo entero la verdad es que las cosas, los precios el pollo entera tenia muy
pocas variacion de precios, ef fuerte de las variaciones por el desarrolio que {enla cada
una de las compafias justamente y el nivel de potenciacién y de participacion de mercado
que cada una tenla era en la linea de trozadoes de pollo, pechugas, trutros,elc. Lo que
pasa es gue cuando no nos avisaban porque también se da el casoc (ue nos
encontrabamos que Super Pallo bajo el precio y nos avisaban los clientes: “oye st ustedes
estan caros- pero por qué estamos caros,- pero si Super bajo los precios” y uno con el
contacto que tenia con el cliente se consegula la lista de precios de la competencia y uno
inmediatamente por ejemplo avisabamos a fa gerencia general 0 a la gerencia comercial y
se tomaban las acciones de inmediato las cuales era en el caso de las alzas, decir sabes
que aqui estamos nosolros con nuestra lista o en el caso de b@jas fambién o si no para
compensar cuando no alcanzdbamos porque los glientes especiaimente  los
supermercados son medios rigidos en los cambios de precialenténces clando nosolros
nos enterabamos de que mi competencia tenia cambio de ‘Rrecios y ibamos el dia
siguiente con la lista nos decfan "no, va a ser pafa 15 dias mas’ entonces fbamos a
quedar_absolutamente fuera de foco, ¢qué g8 1o que haciamos? Mientras que se

IR <0 cs un poco la situacion generalide comalfuncionaba el esquema
precios y de mercado.
Pero cuando se producia eso giie los gempetidores se hablaban en relacién a las

listas de precios, me precisa cémoéra ese evento, usted llegaba a ver la lista
impresa de fa competencia.

Yo como gerente de area n@ytenfa acceso a eso, a mi me llegaba una informacion del
area de gerencia comercial que, se la comunicaba al area de créditos y cobranza que
ademas tenia ladansion de manejar los precios y ellos generaban las listas de precios
nuestras. Aqui ho habla nada de que yo viera la lista de la competencia, si exislia una
lista de la competencia y{8e generaba una inter relacién era a nivel de gerente general o
gerente comergial, no a nuestro nivel.

$Como tuvo usted conocimiento de eso?

Por comentarios que normalmente se generan “oye me llegé cambid de precio de
Agrosuper?

¢ Quién le decia eso a usted?

Normalmente era el gerente comercial que era la persona con quien yo tenla relacion
directa que era mi jefe.

sAlguna vez también hablé el gerente general con usted?

Gerentes generales no, esto era a nive! de gerentes comerciales, 8l gerente general no se
metla en el tema de los precios v si se metia en algin minuto no era de conocimiento mio,
solamente era a nivel de gerentes comerciales.

(Con qué periodicidad se daba la situacion de que la competencia se hablaba en
relacién a los cambios de precio de lista?




En el dltimo tiempo Io normal era que nos enteraramos por nuestros clientes de los
cambios de precio... Nosotros generdbamos una lista de precio e inmediatamente el
cliente me decia “oye nos viene llegando detrasito la lista de precio de tu competencia” ,
ahi yo me enteraba, eso quiero dejario claro, ahi yo me enteraba de que habla un.. entre
comilias un acuerdo en el tema de los precios.

Precise como se enteraba

Me enteraba primero a través de los clientes cuando me decian, “me llego la lista” o si no

Hegabamos nosotros primero y al rato me declan, por ia relacién de afios que tenge con

tos clientes v la confianza que he tenido siempre "oye me acaba de llegar a las b
horas después, durante la tarde yo la mandé en la mafiana®, a ver, normalmente Ariztia

era el ray cuando habia que subir los pesos, éramos mandados a hacer, cuando eran las

bajas nosotros nos demorabames un paco mas esa es la realidad. Entonces, cuando eran

bajas de precio normalmente era mi competencia la que llegaba primera a informar vy

fluego a nosolros.

Si 1 me dices qué claridad respecto a la periodicidad y cambigdleprecios que llegamos
en forma simuitanea, cémo explicartelo.

Era frecuente, poco frecuente, usual?

Yo te diria que era cada dia menas frecuente, denifo de |a frecuencia que existia normal
en algunos casos, porque en algln minuto también se generaba desconfianza mutua con
nuestros compelidores porque flegaba fa lista deyprecios, después llegadbamos nosotros e
inmediatamente el cliente enviaba ofra lista de précios ma$ que nos dejaba marcando
ado. Entonces, se generan fas mentiras piadosas vye mira si voy a bajar-y bajaba
ﬂZntonces eso genero desconfianz@tambign en la relacion en cuanto a este tema y por
eso muchas veces v las Ultimas véces por/lo menos en las (ue yo recuerdo, era a fravés
de los clientes que nos estabamos enterdndo vy ahi es donde reaccionabas... .

Se enteraban si hablan diferencias o no

Pero las listasdlegaban el mismo'dia a los clientes?
O desfasadas, si no era el mismo dia, desfasadas con un dia,
Ya oY alli usted séydaba cuenta de que eran idéntico precio?

Y ahi nos dabamos cuenta si era ef mismo precio o si habian diferencias y si habian
diferencias generabamos inmediatamente la correccion y ahi es donde los clientes nos
dectan: “ya se pusieron de acuerdo”, esa es la realidad entonces.. Le decia pero como no
me voy a pener de acu i yo te informo - de baja, A Informa un-
y después tG por esoseﬁe diferencia me vas a quitar un Wde la compra,
porque esa es también la realidad, por eso dije de un principio que este es un mercado
tremandamente sensible, el mercado del pollo es remendamente sensible al precio.

Pero cuando usted obtenia esta informacién de diferencial, le comunicaba a
alguien?

Se la comunicaba al gerente comercial, lo primero que me decia en este caso-
era ponte a tono, avisa y cambia los precios hoy dia, lo cual era mjuy dificil por lo que se
generaban desfases de un dia para oftro o de dias maximo.

Y usted sabia si él comunicaba esta informacion al gerente g'e eral?
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Lo mas probable es que si
Reclamaba esta diferencia

Pero le insisto, eso a nivel de gerente comercial no a nivel de gerente general...por lo
menos desde mi ambito |2 relacién siempre era con el gerente comercial de Agrosuper,
con el gerente comercial de Don Pollo, a todo nivel, no solo en el tema de precios.
Cuando se generaba, no sé por ejemplo, a ver no sé que puede ser mas detaltado, a ver
para no solamente quedarnos en los precios.

Fromocién de pollo entero

Promocién de pollo entero. A ver, el tema del pollo entero es un tema porque el pollo
entero tiene un cambio de precios muy poco frecuente en el tiempo, primero porque es un
producto que genera volumen importante, es el producto mas sensible al precio hoy dia...
Cada dia menos a raiz del desarrollo que se le estd dando a ia linea trozados. Hace
ando yo entré a Ariztia las ventas de pollo entero re resentaban un
8 v hoy dia al afio 2010 o 2009 debe senel y el frozado ya

paso a ser
ollo entero.

¢Existian actugrdos coft la competencia de no hacer promocion en polio entero con
la competencia?

Gerente comercial normalmente si, nos decla no hagan promociones de pollo entero
porque no se justlfncan por Io que senate anteraormente
pero ve tu para gue el tema sea io més rapldo posnble ¥y no genere tampoco problemas de

rentabilidad porque si fa rentabilidad del trozado es esta, la rentabilidad de polio entero s
esta y afecta el estado de resultados......

¢ Pero si no se vende la pérdida es mayor?

Claro porque tendrias que congelarlo y congelarlo significa guardar en camaras X tiempo.
Pongamos un caso, cuando se generaba un descuento en el caso de polio eniero que era
raro, era de un

¢ Usted tenia algdn limite de porcentaje de descuento?




Volviendo a pollo entero, Jcuando usted veia que Agrosuper hacia una promocién
usted contaba a su gerente comercial?

¢Usted vio que alguna vez su gerente le reportara esto al Presidente de APAoc ala
propia competencia reclamando?

Que yo haya visto no.
Ha escuchado hablar?

Si lo escuché en més de una oportunidad porque ghiema de! polle,entero mas que en mi
segmento, quiero dejario claro, esos descuentosgf“esas cosas raras’ no se daba tanto en
supermercados, se daba mas en el érea mayorista. Qué pasa con jos mayoristas?, los
mayoristas de La Vega, de gue se yo, eslos barfiesfde Franklin habia gente muy potente,
comerciantes, que declan: “méndame un camién'‘enterode pollo entero” porque elios sl
vendian pollo entero, al contrario dedBSisupermercados que estan enfocados al trozado,
entonces ‘mandame un camiéndde pollo entero” entonces Agrosuper decla, le doy
descuento especial y de repente'ies engontrabamos que una venta normal de x cantidad
de pollos en ese cliente mayorista no se llevaba a cabo ;Por qué?, por un descuento
especial, por un precio €special mi competencia se lo Hevd. Siendo Agrosuper, siendo
Santa Rosa, que a pesar deltener un del mercado era un tipo muy complicado en ese
segmento del canal mayorista,)Como no fegaba por distribucién a supermercados y por
calidad a superm@rsados, colocabia sus pollos completes en camiones en estos clientes.

LQué contagto tenia 1a competencia para regular eso, qué tipo de cosas escuché
ud. hablar o sefumoréaban respecto a la promocion de pollos enteros?

No, por ¢so te digo promociones de pollos enteros yo si escuche que si Super Pollo o
cualquiera de los otros hacia una promocién con un cliente de las otras areas nosotros
tenjamos que reaccionar para no perder al cliente.

Alguna vez usted escuchd hablar que existia un acuerdo entre Agrosuper, Ariztia y
Don Pollo para no hacer promogciones de pollo entero

Es que era un “acuerdo tacito", que yo haya escuchado permanentemente nos pusimos
de acuerdo con Agrosuper ¢ Don Polio para no hacer promociones de pollo entero, no.
Pero era un acuerdo tacito que no estaba firmado ni nada, pero nosotros sabiamos a
través de la experiencia en el tiempo sabiamos de que no se hacian descuentos de polio
entero por un poco las condiciones de mercado que yo te contaba hace un rato atras y
porgue no habla necesidad sencillamente, estabamos muy enfocados muy fuerte en el
dasarrollo de |a linea de trozados, del pavo y el pollo entero era un producto mas que se
vendia.
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Por ejemplo con la entrada del pollo entero de Argentina 2eso presioné para que se
redujeran los valores de sus pollos enteros?

Se redujeron los valores hasta donde pudimos hacerlo, porque te lo digo, donde yo estoy
trabajando hoy dia importamos pollos de argentina. En Karmac aparte de todo el tema de
vacuno, como un negocio adicional, fraemos pollo de Argentina. Las diferencias son
fremendas: el polio nacional no tiene por dg legar al precio, debe haber mas menos
hoy en dia una diferencia de entre un [ESSEES a diferencia en el precio entre el pollo
entero nacional versus el polio entero argentmo congelado.

Existiendo la presion tan fuerte de un pollo argentino competitivo
Se bajaron los precios.

¢Por qué la frecuencia de promocion de pollo entero no se aumenté porque usted
tenia, por un lado, que el pollo entero principal competidor argentino trae
principalmente pollo entero, por qué no generaba esa presion, por qué aun asi
consiguieron mantener un nivel de promociéon?

Yo te voy a hablar por el caso de las cadenas de supermeréados, perque las cadenas de

supermercados eran parte interesada también, ellos eram)losique tr@lan los pollos

argentinos era importacion directa. Por lo tante, aunque quisigtamos liegar con un-
de descuento en pollo entero fresco, a pesar quegl consumo aquhes fresco, porgue 1as

cadenas de supermercado te decian “mira nogstoy interesado porque voy a poner en
promocion mi pollo entero congelade”, Eso ndgypasaba normalmente en el ultimo afio, el
titimo par de afios. “No nos interesa hacer promogiones degolio entero porque ademas el
poflo entero se vende solo” me decian, "dame esé ien trutro entero démelo _en
pechuga de pavo”, ese era el esquéma’.En pollos enteros no me interesa bajar u
porque ademas si bajaban el précio del pollo entero nacional, vamos a suponer hoy
esta a mas menos el kilaja giliblico, si lo llegaban a bajar a |ESEEEcon esta
promocion resulta que después comawoy a subir el precio después de que termine Ja
promocién porque la gente ya sabe, lajgente que compra el pollo entero que es un
segmento especial del metgado, estamos hablando del C3, D sabe y conoce el
consumidor cuanto es el preciodormal del pollo entero. Por lo tanto, si hoy vale
se ha mantenio en ese precio si en alglin minuto por una promocion bajaste a

ese sefior v a decir jBor qué me subid el precio? Y van a comenzar [os reclamos.

Entonces los clientes, me refiero a los supermercados, me decian "no, no me inferesa,

dame ese pregio_en offo producto’, yo tengo que ademas polenciar, porque estoy

trayendo pollo y st iU ves las estadisticas de imporiacion, los polios congelados

importados cada dia tienen mas participacion y hay zonas de Chite donde el pollo

importado es realmente polente, con participacion de un -en la zona nore, Arica,

lquique es muy potente por el tema de la Zona Franca, mas harato todavia.Y esa es la

explicacion, las cadenas de supermercados eran parte interesada en el tema del pollo

entero congelado porque era su negocio con el cual tenfan a rafz del diferencial un

tremendo margen, si normalmente marginaban en el pollo entero nacional fresco, un -
-, promedio, en el pollo entero importado eflos podian marginar u

Como industria gcomo ustedes reaccionaban al ingreso, que actividades
ejecutaron, ya que no podia hacer descuentos

Bajabamos la lista de precios.

£ Cémo reacciond la competencia, en el mismo sentido?
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Las bajas de p eran praclicamente simultaneas, ¢por qué? porque si yo no bajo mi
lista de precioﬁel polio entero, y mi competencia no lo hace, me va a venir un "rush”
de pedidos...

:iCémo se producia la simultaneidad?

A través seguramente de la comunicacion gue se generaban entre las empresas "oye el
pollo entero nos est4 generando estos problemas, busquemos una accidn conjunta para
lograr” ¥ la accién conjunta ¢4cudl era?, baja de precios porque no habia otra. Acciones
promocionales o de marketing...no se gastaban esas platas,..... no existe el presupuesto
de marketing para el polio entero.

Usted alguna vez presencioé conversaciones entre el gerente comercial y gerentes
de otras compafiias

No, porque eso si lo haclan lo hacian entre elios no habla parlicipacion de otros gerentes
de olras areas, ademas que hay un tema fisico de por medio yo trabajaba en Santiago y
la gerencia comercial estaba en Melipilla, todas la decisiones saliaq de Melipilla, nosotros
como area comercial en Santiago, iy por qué no estamoseen Melipilla? Por un tema
practico, en algun minuto nos quisieron Hlevar a Melipilla y@i0s dimes cuenta que no valla
la pena. Agrosuper lo hizo, se llevd toda la gente a Rancaguagylos quettenia el mismo
cargo mio: supermercados, grandes cadenas, etc., ftuvieron queliolver a Santiago porque
no se justificaba. En el caso de Ariztia lo mismogPero la gerenciaigomercial, la gerencia
general, la gerencia de finanzas estan todosgén Meligilla, Hoy dia hay un cambio, hay
algunos que estan en Santiago, pero si la gefencid digamas, la gerencia de divisiones
estan en Melipilia.

Pero alguna vez el gerente comercial je_re
conversado con la competencidy vamos 2 B

ejemplo que ya habia

Sf, en mas de una oportunidad si.'Ng le voy a decir que a cada rato pero en mas de
alguna oportunidad cuaride habia que génerar una accion por un tema de mercado, que
estamos perdiendo mercad@yen el pollo entero: si, y los clientes reclamaban también,
bajaba el precio de! pollo enter@ino asi en los trozados, que eran distintos, cuando llegaba
a bajar el precig®@l pollo entero'® a subir el precio del pollo entero eran practicamente
simultaneos. MNo era que_yo bajo hoy dia y tres cuatro dias después bajo la competencia
ho, no era asiy pudo habetse dado en algtin minuto pero...

£

Y con quien Blihablaba con qué persona

;De la competencia? Con los gerentes comerciales de la competencia,
Puede precisar sus nombres
No recuerdo los nombres, Agrosuper... no no recuerdo

Y cuando el gerente comercial le decia toma esta accién conjunta hay que bajar, le
decia a desde qué fecha, a partir de cuando?

No, a mi me informaban una lista de precio, me declan - el precio baja contar de...,
inférmale a los clientes que hoy dia estamos a miércoles para los supermercados baja en
7 dias mas", que era lo normal. El sistema de cambio de precios en los supermercados
era 7 dias mas, y amoldandonos también al sistema de precios internos que tenia cada
cadena, porque hay cadenas que me decian: “si t0 me mandas un cambio de lista de
precios el dia viernes yo no te la cambio, te la cambio el lunes para el lunes siguiente”,
Entonces, tratdbamos que las listas de precios, sea al alza o a la bajg, no se generaran
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los dlias viernes sino cualquier otro dia de la semana para evitar perder algunos dias de
vigencia de la lista.

Alguna vez el gerente comercial o general hicieron alguna precaucion en el sentido
de no hablar con la competencia, el tema de la colusion..., alguna vez ha surgido el
tema de preocupacion en cuidarse de la informacién...

nunca me hicieron un comentario de ese tipo.

Alguna vez usted preguntd a ellos si estaban coludidos o si tenian un acuerdo con
fa competencia

Yo nunca pregunte pero yo daba por hecho gue en algunos casos si habia acuerdo, no
habia necesidad de preguntarlo.

Oficialmente no fue conversado, pero con los 20 anos de experiencia yo me daba cuenta
gue si generas un cambio de precios y a la hora esta el mismo cambio de precio de la
competencia en tu cliente osea es porque ya hay, llegas a una situacion tan habitual que
no hay necesidad de preguntar.

Nunca le pregunte a :5':{: a quien carrespondiera sichabiadingacuerdo porque me
habrlan respondido y para qué haces esas preguntas o no me hubieran respondido.

Alguna otra, porque hablaban de las promocighes de los pollos enteros, de precio
de pollo entero, de la lista de precios, en alguna ofra instancia a ti te parecia gue
habia un supuesto de acuerdo con la competénciden alguna otra variable,

£ Cémo cudl por ejemplo?
Como cantidad producida, comd promociones que vamos a hacer,

Las promociones eran absolutamentedibres, si yo queria hacer una promocién de trutro
entero, pechuga de pollogio tenfa ningUha condicienante ni limitacion salve que diera con
las politicas de descuentoly, que ademas estuvieran los productos, porque no sacaba
nada hacer promociones si degpués iba a tener faitante de productos, entonces, absoluta
libertad en ese sentido.

Por ejemplo, si Ariztia iba a sacar un pollo que tuviera una caracteristica distinta...

Qué significa gue sea light

¢Pero el porcentaje de marinado era el mismo?
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