Pagina 2/LA NACION

Martes 27 de marzo de 2007

| REDES DE DISTRIBUCION |

Cerca del cliente,
mucho mejor

Ejecutivos de empresas dadoras de carga y operadores i
lagisticos, académicos y consultores coinciden enla |
necesidad de agregar valor a la cadena de abastecimiento

Las compariias de nuestro pais
~algunas mas que otras— recono-
cieron en los dltimos tiempos que
la logistica representa una oportu-
nidad y un desafio: diferenciarse de
los competidores, conociendo qué ne-
cesitan sus clientes, brindandoles
respuestas apropiadas y, en defini-
tiva, fidelizandolos, segtin el argot
corporativo,

“En general, las empresas buscan
estar mas cerca de sus clientes fina-
les y la cantidad de puntos de con-
tacto se incrementa notoriamente
frente a un esquema de entregas a
mayoristas o centros de distribu-
ci6n”, explico Eduardo Schuster-
man, gerente de Cuentas de An-
dreani Logistica.

Segtin el experto, el principal ob-
jetivo de esta tendencia que obliga
amejorar las redes de distribucién
de mercaderias pasa por “tener el
feedback directo del cliente, ade-
mas de escuchar y estar en con-
tacto con la menor cantidad de in-
termediarios posibles en 1a cadena

de abastecimiento justamente con
el proposito de “entender y prever
las necesidades de los clientes con
lasuficiente anticipacién para opti-
mizar la eficiencia y productividad
delos recursos”.

Seglin Gerdénimo Demaria, direc-
tor de Tower Consulting y profesor
delas universidades de Buenos Ai-
Tes, Austral y de Belgrano, de los
institutes Tecnologico de Buenos
Afres (ITBA) y para el Desarrollo
Empresarial dela Argentina (IDEA)
entemas de logistica y organizacion
industrial, una delas claves pasa por
las nuevas tecnologias.

“Elsensible crecimiento del mer-
cado y una oferta cada vez mas glo-
balizada potencian la aplicacién de
herramientas que permitan com-
partir y participar de la informa-
cién en tiempo real entre los nodos
internos y externos, considerando
que el intercambio eficaz con los
clientes es materia i enla

Laasociacion dela moderna infra-
estructura con una mayor eficiencia
es inmediata.

“Es asi como nos ‘enconiramos
con bases de crossdocking mucho
mejor disefiadas gue cuentan con
tecnologia de punta para el mane-
jo de las cargas o con semirremoi-
ques capaces de transportar 100
m? de mercaderias al mismo costo
de traccion”, sefialé Herndn San-
chez, gerente comercial de Exolo-
gistica.

Inclusa, todo eso modifica la
gestion de las empresas manufac-
tureras y comercializadoras, “La
estrategia de centralizacion de in-
ventarios y cierre de stocks regio-
nales llevd en muchos casos a ja
bisqueda de operadores logisticos
otransportistas para ta conselida-
¢i6n de la masa critica necesaria”,
afadid.

Casos

Un ejemplo es el programa Do-
rados, de Bayer. “Es la estrategia
comercial gue estamos impl

enlos que posmlonamos unminimo
stock dinamico.”

Enuna linea similar, otro caso es
el de Galerias Pacifico, segin Ale-
jandro Iglesias, gerente de Marke-
ting de Andreani: “Es un ejemplo
de un eslabén del canal que, con in-
teligencia, estd permanentemente
innovando. Con ellos desarrollamos
el servicio de Freedelivery, como
estrategia de diferenciacién y fide-
lizacién. En este marco, las redes
de distribucion tienen una parti-
cipacién importante, maxime si
se las piensa como un cluster for-

De equilibrio,
costos y choferes

El modelo GREL consiste en una
variacidn del conocide “Problema
de Asignacion de Rutas a los Ve-
hiculos” 0 VRP {de sus siglas en
inglés Vehicle Routing Problem),
ya instrumentado en el pais por

tando en el negocio de fitosanita-
rios. Se seleccionaron distribuido-
res para generar una red fidelizada
qne nos permita reaccionar a los
cambios de mercado en forma més
eficiente”, sostuvo Mauro Sperpe-
rato, gerente de Logistica de Ba-
yer y presidente de la Asociacién
Argentina de Logistica Empresa-
ria (Arlog).

“Buscamos una cadena de distri-
bucién mas 4gil —continué-y cono-
cer mejor al productor agrlcola pa-

sus id. y dar

mayoriade las compaiias de nues-
tro pais”, dijo.

ra
respuestas adecuadas. Asi, sereduce
el numero de distribuidores a 100,

eneirubro
bshldas, por ejemplo,

Dicho sistema incorpora tres
objetivos: tratar de equilibrar fa
carga de trabajo entre los vehi-
culos o conductores de fa empre-
sa, lograr que los ciientes mds
importantes sean siempre aten-
(3 didos por los mismos choferes,

¥ minimizar los costos, Ademés,
planificar cémo se desarrollaran
las rutas de distribucién durante
toda fa semana y ne sélo durante =
un dia, como ocurrs con Jos mo-

=: delos tradicionales,
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mado por el proveedor, el canal y
el cliente final. La meta, entonces,
es maximizar los beneficios para el
cliente, pere también para el resto
de los jugadores”.

Pero todas estas acciones requie-
ren de un mayor control sobre la red
de distribucién. “Desde la posicién
de operadores —complet6 Schuster-
man-, la clave estd en reconocer ias
fortalezas denuestrapresencialocal
en todo el interior y continuar gene-
rando centros logisticos con capaci-
dad de gestidn, en lugar de simples
bases de crossdock.”

El maximo objetivo, a criterio de
Sanchez, sigue siendo “la excelen-
cia, es decir, el equilibrio juste en-
tre costo y nivel de servicio. Si bien
pueden existir matices o intereses
puntuales como la reduccion de pér-
didas y roturas ola disminucién de
tiempos de entrega, siempre se gira
sobre el equilibrio entre el costo y
€l nivel de servicio”.

El consultor en Logistica Mar-
celo Floreano destaco la creacion
de un software gue permite opti-
mizar las rutas de distribucién
introduciendo mo sélo los costos
del transporte tradicionalmente
considerados sino el balance del
personal y los equipos, ademas de
los objetivos de marketing. Se tra-
ta del GREL (Grup de Recerca en
Logistica Empresarial), diseitado
por la Universidad Pompeu Fabra
de Barcelona y que atin no aterrizd
en la Argentima (ver recuadro). Con
este formato se pueden establecer
diferentes estrategias, dependien-
do de las prioridades.

Texto Expotrade

ASOCIACION ARGENTINA

DE LOGISTICA EMPRESARIA ARL.C)G
“El tugar de Encuentro, Estudio y Profesionalizacion de (a logistica”

Programas, Diplomas, Talleres'y Cursos
interactivos de 6 a 261hs sobre herramientas
y practicas logisticas, dictados por los

protagonistas del sector.

Nueva Reunion Informativa:
29 de marzo - 18:00 hs.

Previa inscripcion

Tucuman 141 6° Piso. (CP. 1049) Capital Federal
5199 - 2178 (rotativas)

edu@ariog.org

nuestras soliiciones logfsticas a medide, posibiiitan un éptima

resultados.
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