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I OPERACIONES I 

Ventas en linea con acento 
en los deportes 

Un inventario de mas de un mill6n de items se maneja desde el centro de distribuci6n 
de Netshoes para la entrega de productos a todo el pafs 

Por Alejo Gonzalez Prandi 
y Eduardo Perez 
REDACCI6N EXPOTRADE 

Un sistemadedistribucion basado 
en varios operadores, con procedi­
mientosvariadosycon unmetodode 
deposito caotico podriagenerar mas 
problemasqueresultados.Sinembar­
go, a la empresa de comercio electro­
nico de articulosdeportivos Netshoes 
esa fom1a de trabajo le ha venido res­
paldando su exito en el sector. La em­
presainstalo una logistica propia, pe­
ro tercerizo la distribucion mediante 
13 operadores decorreo. "Desde hace 
mas de un afio, venin1os desarrollan­
do un sistemadetransportequeselec­
ciona automatican1ente el operador 
basiltldose en diferentes parametros 
de serviciosal cliente",explico Hemiltl 
Wojtowicz,gerentedeoperacionesde 
la firma en la Argentina. 

En la idea de que el diferencial es el 
servicio, la compafiia comenzo a tra­
bajarcon "unformatodedistribucion 
diferente, noconvencional, con distin­
tasvariables. Contamoscon una base 
detransferenciaenCordoba,adonde 
enviamos todos los alcances aereos y 
desde ahi se realiza la distribucion y 
tambien la recoleccion de pedidos de 
cambioydevolucion". 

Loque hacen es ingresar los pedi­
dos de logistica inversa: "Eso acorta 
los tiempos a la mitad yes un servi­
cio de posventa muy importante mas 
alla de la distribucion. Ademas, con 
la base de transferencia logramos 
una reduccion de 50% en el tiempo 
de entrega y mas de 50% en el ti em po 
de recoleccion. Cuando la base esta 
generando el ingreso de! producto al 
sistema,nosotrosestamos,desde Bue­
nosAires,generando la separacion, el 
procesan1ientodel pedidodecambio, 
lo cual acelera muchisin10 el servicio 
de posventa", afiadio el directivo. 

Wojtowicz insisti6 en que la em­
presa "desarrollo diferentes tipos de 
distribuci6n"yque seapalancan mu­
cho en el interior "porq ue representa 
mas del 70% de las ventas". Y agrego: 
"Cerramos muchas operaciones con 
Latam Cargo en aeropuertos del in­
terior y eso nos acorta muchisimo el 
plaza de distribuci6n. Tenemos una 
frecuenciadiariaen envio de pedidos 
a Aeroparque y desde ahi en dos ho­
raslostenemos ubicadosenNeuquen, 
Salta, Tucumiltl o La Rioja". 

Un transporte inteligente 
"Lo mas importante es que veni­

mos desarrollando nuestro sistema 
de transporte para poder dividir en 
eta pas toda la distribucion", aseguro. 
Y relat6: "En un principio operaba­
mos puertaa puertacon unoperador, 
despues con dos, tres o cuatro, hasta 

quenosdimoscuentadequeenladi­
versidadencontrabamosladiferencia 
de servicio, porq ue habia operadores 
queeranespecializadosporzonay,de 
esa forma, empezamos a darle inteli­
gencia para el transporte". 

Agreg6 que "hoy, nuestro sistema 
de transporte es el que selecciona las 
cargas. Nosotros distribuimos desde 
una remera hasta un kayak, esa dife­
renciadevol un1enypeso es parte de la 
inteligenciaque tienenuestro sistema 
para poder llevar adelante la asigna­
ci6nde carga". 

Ademas,a partirdel exitoque logra­
ron con las operacionesdesde la base 
de transferencia de Cordoba, la em­
presa comenzo el proceso de buscar 
otros lugaresdel paisdondecopiarlo. 
"Estan10s llevando adelante un ana­
lisis para determinar cuales son esos 
lugaresespecificos.Paraabarcartodo 
el territorioy brindar el mismo servi­
cio.Escalandola basedetransferencia 
deC6rdobanosdimoscuentadeque 
noessolounamejoraeneltiempode 
entrega,sinoquetambiennosdabala 
posibilidad depoderescalar servicios 
en esas bases, co mo mejorar la logisti­
cainversa en el ti em po uofrecerotros 
servicios", sostuvo. 

Mas de 160 marcas se distribuyen a todo el pais desde el centro operativo de Garin 

La empresa desarrollo cuatro ser­
vicios de reparto en la ciudad de Bue­
nosAiresyelconurbano,yWojtowicz 
aseguroque "esosservicios funcionan 
muybienypodriamosreplicarloatra­
ves de este sistema de cross docking en 
Cordoba y region, pudiendo escalar 
alternativas de entrega ofrecemos al 
cliente un abanico de posibilidades 
que es un diferencial frente a otro 
operadordee-commerce". 

puertaa puerta,y a raizde los resulta­
dosquetenemospodremosreplicarel 
esquemaenotras partesdelpaisyso­
bre ese formato escalar servicios que 
hoy estamos ofreciendo en Capital y 
enelinterior,porqueparanosotrosel 
cliente del interior es muy importan­
te", insisti6 el directivo. 

procesode ubicaci6ndel mill6n tres­
cientos mil items de 160 marcas del 
inventario. Se separa y se lleva a una 
lineadecajassimilaraladeunsuper­
mercado don de se factura, seempaca 
ydespuessedespachaaloperadorque 
selecciono el sistema de transporte y 
seledatrazabilidadparaqueelcliente 
pueda seguir su pedido. 

El proceso interno 

''Tenemos otras altemativas que 
estamos analizando pero todavia no 
definin1oscual sera. Creemos que hay 
muchisimo mas para trabajar en el 

Luego de que el cliente inicia la 
compra desde la web, se autoriza el 
pago y comienza la preparaci6n del 
pedidoeneldeposito,quefueconcebi­
do de manera ca6tica para agilizar el 

"Buscamos que el cliente pueda 
vivir toda la experiencia, tanto en la 
preparaci6n comoen ladistribuci6n, 
cuandohaceelpedido,cuandoloest:i. 
recibiendo y mas. Estamos trabajan­
do muy fuerte en eso y ofrecemos un 

EVOLUCION 

LOS DESAFf OS DEL COMERCIO ELECTRO NICO 
"Hay que innovar siempre, hay que trabajar 
en la mejora continua. Hay muchisimo para 
hacer desde la distribuci6n hasta la logistica 
y la atenci6n al cliente. Hay muchisimo por 
hacer en cu an to a trazabilidad, ti em po real, 
comunicaci6n automatica ... Hay muchos 
desafios por delante", manifesto el gerente 
de Operaciones de Netshoes, Hernan Wo­
tjtowicz, respecto de! futuro de! comercio 
electr6nico. 
El directivo de la empresa de origen brasilefio 
con operaciones ademas en Mexico y Argen­
tina, consider6 que el desarrollo de Internet 
en los tiltimos afios ayud6 al desarrollo de! 
e-commerce, porque "el cliente se estacon­
virtiendo en un experto y lo mas sensible es la 
tasa de cambios y devoluciones, que viene dis­
minuyendo afio a afio". 

Agreg6 que "se estaempezando a trabajar 
conun clientequeestaacostumbradoalas 
compras por Internet y se va volviendo mas 
experto. Si bien haymucho por hacer, el clien­
te no tiene el miedo que tenia hace cinco afios 
de cargar los datos de tai:jeta de credito y esa 
fue una barreraque cuando se rompi6 ayud6 
muchisimo". 
"Se avanz6 muchisimo. Los pr6ximos pasos 
son empezar a trabajar con informaci6n y 
trazabilidad en tiempo real, para mejorar 
esa parte de la experiencia de compra en 
cu an to a c6mo se le habla al cliente. Eso lo 
dan los equipos m6viles, para saber cuando 
tiene que realizar la compra de algtin pro­
ducto especifico. Hay muchas aplicaciones 
que son mas intuitivas y ayudan mucho en 
eso", finaliz6. 

formato casi online. Tenemos muy 
buena data de la trazabilidad del pe­
dido", explic6 el directivo. 

En su dep6sito de la localidad de 
Garin de 7000 m2, Netshoes tiene 
gran parte de su stock, que si bien es 
propio iniciaron un proceso dediver­
sificarentre producto consignado de 
marcay un drop shipping: "Nosotros 
ofrecemos prod uctos de diferentes 
proveedores que despachan directa­
mente al cliente, previa capacitaci6n 
y certificaci6n para brindar un buen 
servicio", indic6 Wojtowicz. 

En enero, la empresa incorpor6 
unaembaladoraautomaticacon una 
capacidad de 18 pedidos par minuto 
y 8000 por dia, disefiada para opera­
ci6n de e-commerce, que utiliza ma­
terial deembalajeplasticopreparado 
para el sellado termico, y tiene cintas 
transportadoras mecanicas y lecto­
res para mantener la trazabilidad en 
el proceso. Ademas, imprime y pega 
etiquetascon losdatos de laentregay 
cuentacon sistemasde seguridad pa­
ra preservar la calidad del producto. 

La empresa puso enfasis en el ser­
vicio al cliente con la intencion de fi­
delizarlo. Al respecto, el gerente de 
Operaciones de Netshoes asegur6 
quetrabajaban "muyfuerteen todas 
las herramientas que puedan mejo­
rar laexperienciadecompra: acortar 
las tiempos de entrega,los de recall, la 
logisticainversa,atendermayorcanti­
dad de llan1adas, canalizar mensajes 
automaticos en detem1inado tipo de 
consultas", afirm6. • 


