
LA NACION I JUEVES 25 DE MAYO DE 2017 

I DISENO REGIONAL I 

Una operacion logistica 
que ter111ina en brindis 

TRANSPORTE & LOGiSTICA I 7 

Estacionalidad y costos, algunas de las trabas que condicionan la distribuci6n 
de los espumantes; por que Moet Hennessy Argentina eligi6 un modelo de tercerizaci6n 
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El champagne ha sido vinculado 
conlasfestividadesdurantemasde 
300 aftos y desde que el benedicti­
no Dom Perignon perfeccionara su 
metodo de elaboracion, su fama se 
extendio por el mun doe impulso la 
apariciondeotrosvinosespumosos 
de similar factura que invadieron 
las ceremonias de todo tipo acom­
paftando tanto exquisiteces como 
comidas mas populares. 

La produccion de espumosos 
en la Argentina es menor que la de 
otros tipos de vinos, pero conlleva 
cierta importancia dada la al ta de­
manda que se genera especialmen­
te entre noviembre y diciembre de 
cada afto. "El pico de estacionali­
dad es muy marcado, comienza en 
octubre, cuando los volumenes de 
demanda aumentan considerable­
mente", explico Ezequiel Patricola, 
gerente de Logistica y Administra­
cion de Ventas de Moet Hennessy 
Argentina, empresa responsable 
de la administracion de mas de una 
decena de marcas tradicionales de 
la industria de las bebidas alcoho­
licas, que se instalo en el pais hace 
57 aftos, pero que tiene presencia 
mundial desde hace 250 aftos. 

El directivo des taco que "la em­
presa trabaja totalmente outsorcing, 
con operadores logisticos terceriza­
dos", por lo queen esas epocas del 
afio"escuandonuestrosoperadores 
sesumananuestroprocesodeesta­
cionalidad aumentando la curva de 
recursos,ya seadesdeel transporte, 
el personal y el estacionamiento". 

Laempresarealizael 63% de ladis­
tribucion de sus vinos en la ciudad 
de Buenos Aires y desde alli hacia el 
surdel pais,aunquedisponedeotros 
centros ubicados en Mendoza, Cor­
doba, Tucuman,Rosarioy Bariloche. 
En todos loscasoslaoperacion logis­
tica de los productos vitivinicolas se 
inicia desde la bodega en Lujan de 
Cuyo, con el producto terminado, 
luego del procesodeelaboracionque 
se inicio con la vendimia. 

Al reseftar la operacion, Patricola 
indicoque "una vez que serecibeen 
el warehouseprincipal,en Mendoza, 
cuando ya tiene el ti em po de botella 
establecido para la distribucion, el 
producto sale hacia los siete deposi­
tos endistintos puntos del pais y lue­
go se hace ladistribucion en base ala 
demanda de los clientes". En cuanto 
a los inconvenientes que se presen­
tan a la hora de la operacion, reco­
nocio quecada localidad y deposito 
tiene sus complicaciones propias. 

A pesar de esa dispersion en las 

Uno de los dep6sitos de Transporte Andreu 

caracteristicas de cada estableci­
miento, Patricola aseguro que "al 
delaCapitalpodriamosponerloco­
mo ejemplo, porque es el que tiene 
todas las problematicas, dado que 
tiene montones de barreras para el 
ingreso a laciudad,ya sean los pea­
jes o el transito". 

A esas contingencias propias de 
la tarea en cada sede, agrego que "la 
realidad es que los tiempos dedistri­
bucion se han achicado mucho, las 
necesidadesdeentregas sonmasagi­
les, se necesita disponer de la mer­
caderia mas rapidoy se hacemucho 
masdificil. Unodelos problemasque 
unoencuentraesquelanecesidadde 
losclientesesmuchomasaltaquela 
frecuencia de entrega". 

Al abordar la cuestion de los cos­
tos logisticos, Patricola acepto que 
"son temas delicados tan to para el 
operador como para el dador de la 
carga. En nuestro caso tienen un 
impacto fuerte en la operacion por­
quees muy ad hoc nuestro servicio, 
somos exigentes en muchas cosas, 
lo que nos encarece ese costo". 

"La realidad es que el costo lo­
gistico en cualquier operacion es 
caro, no por el operador, sino por 
las circunstancias y tiene impacto 
negativo para ambos la dos, porque 
tanto el dador tiene que ceder co­
mo, a veces, el operador cede y eso 
genera un perjuicio, va socavando 
esemargenparaunladoyparaotro. 
Es el contexto el que va generando 
esto, no es atribuible al operador ni 

NUEVA HERRAMIENTA 

RESERVA 
ONLINE 

La firma mendocinaAn­
dreu lanz6 su plataforma 
en internet de consolida­
dos, co mo una herramien­
ta para el trans po rte de 
cargas palletizadas en el 
tramoMendoza-Buenos 
AiresyBuenosAires-Men­
doza. La mis ma permite 
consul tar la disponibilidad 
de fechas y reservar espa­
cio en el camion que ofrece 
la empresa para el servi­
cio. El espacio minimo a 
reservar es el de un pallet, 
cuyas dimensiones estan­
dar son de algo mas de un 
metro cu bi coy un maximo 
de 1000 kgcada uno. 
"Desarrollamos la plata­
forma pensando en dismi­
nuir los costos logisticos 
de los clientes con un volu­
men de carga men or al de 
un camion. Asi, ya partir 
de la aplicaci6n de tecnolo­
gia e innovaci6n logramos 
que sus costos se asimilen 
a dad ores de carga con ma­
yorvolumen", dijo Fabian 
Andreu, director de la 
empresa.e 

al dad or. El costo logistico no es el 
mejor amigo de la operacion", en­
fatizo el directivo. 

La tecerizaci6n 
Al hacer precisiones sobre el de­
sarrollo de la operacion de distri­
bucion hasta los clientes, afirmo: 
'Trabajamos con varios tipos de 
operadores. Tenemos el que hace 
el interdeposito, el warehouse prin­
cipal entre los distintos depositos; 
los que hace distribucion en las dis­
tintas zonas" y relato que a partir 
de 2000, por decision de la propia 
compaftia se tercerizo el proceso. 
''Apartirdeesemomentoasumimos 
esadecisionsabiendoqueelqueco­
noce el trabajo logistico es el opera­
dor. Somos productores de vino, no 
logistas. Es la posibilidad de que el 
operador nos de un mejor servicio 
que el q ue podiamos desarrollar." 

Mas alla de las diferencias entre 
los tramos de las operaciones, los 
requisitos para encarar el trabajo 
junto a Moet, Patricola hizo hinca­
pie en q ue al momento de elegir "es 
muy importante laestructura, tam­
bien la forma en q ue puede respon­
der ante determinadas situaciones 
propias del sector. Es muy impor­
tante la capacidad de manejo que 
tiene de la distribucion, del ware­
house, lainformaticaes un pilar hoy 
destacado dentro del area logistica, 
ya que el area de administracion de 
ventas esta muy vinculada con el 
area logistica. Fundamentalmente, 
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algo muy importante es la confian­
za, la comunicacion y el tirar hacia 
el mismo lado". 

Una de las empresas dedicadas 
a la operacion de Moet, es Trans­
portes Andreu. Su director, Fabian 
Andreu, explico que "la operacion 
mas ti pica es la de transporte com­
pleto de un solo cliente. En el caso de 
Chand on, vamos a cargar a bodega 
o en nuestro deposito con produc­
to que ya esta en guarda, se carga y 
se envia hacia su destino en Buenos 
Aires, que puede ser un supermer­
cado directo o su distribuidor en 
Capital y Gran Buenos Aires". 

En consonancia con el resto del 
sector vitivinicola, los volumenes 
de la empresa han descendido, 
segun reconocio Andreu, quien 
explico que a pesar de eso "es una 
empresa que tiene planificaciones 
a muy largos plazos. Tenemos una 
planificacion de acompaftamiento 
hasta 2020, en cuanto a operacio­
nes logisticas y, luego, sevan ajus­
tando afto a afto, en funcion de los 
proyectos quevan habilitando des­
de Francia". 

Enesalinea,agregoque"secum­
plieron las expectativas en cuanto 
a este producto en el cierre del afio 
pasado. Se esperaba un poquito 
mas de ventas, quedo algo sin ven­
der. Normalmente es un producto 
que se trabaja sobre temporada, 
pero fue como el resto de la acti­
vidad economica y el resto de la 
industria". • 


