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permercados a las otras sucursales”,
indicé Carrizo. En enero disminuye
el consumo en Capital y Gran Bue-
nos Aires y se traslada al interior,
en especial a la costa.

En diciembre no sblo aumenta la
demanda de alimentos y bebidas, tam-
bién de celulares, camaras digitales o

*  MP3. “Eltiltimo trimestre del afioes
el de mayor venta para estosarticulos.
~ Comienza a partir de octubre, con el
Dia de la Madre, y contintia paralas
fiestas”, sefialo David Bottaro, direc-
“tor general de ID Logistics Argentina.
Agregd que estan previstos los picos
dedemanda,ademésdelacomplejidad
_endiciembre, por menos dias habiles.
~“La empresas aumentan el stock, pe-
ro si en plena temporada faltan pro- -
ductos puede haber problemas conla
reposicion”, afirmo Bottaro.
+...Para Jorge Almada, profesor de Lo-
gistica Comercial delas Maestriasde = _1
-Marketing y de Administracién de la
Universidad de Palermo, “el verano
es una gran oportunidad para la es-
trategia de las empresas,y lalogisti- tienen ventaja los que primero
ca es un aliado fundamental. Para el cierran acuerdos
marketing es la posibilidad de llevar .
‘la marca a los lugares que la compa-
fifa considera estratégicos, aungue «
en lo inmediato no sean rentables. '
Por ejemplo, una empresa puede que-

" [@Las compafias trabajan con

~ distribuidores en la zona, quie-
nes en la temporada contratan
veéndedoresy transpgrte. “No
@s lna época con disponibilidad
de vehiculos ni personal. En
algunes casos hay ineficiencias,
heterogeneidad en [a calidad”,

~ indicd Humberto Breccia

2 No s6lo aumenta la pobla-
cion en la costa, también la

" cantidad de bares, casas de

- comida, quioscas, paradores,
entre otros. En ciudades como
Pinamar y Villa Gesell, los pun-
tos de venta se duplican, seg(n
un estudio de NCC .
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‘[@En caso de errores en la
estimacién del mix de ventas,
pueden faltar productos
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[ELas empresas compiten por
los espacios en las comercios,
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En e:f} caso de los hipermercados
se estima la demanda de todas las

sucursales del pais, se hacen los pe-’

didos y refuerzan los stocks. “Para
las fiestas se maneja un importante
volumen de mercaderia y se reciben
mas camiones por dia. Con anticipa-
cién se entregan productos como pan

dulce, turrones, sidra, frutas secas,
espumantes, adornos navidefios, y
en los locales acondicionamos el es-
pacio para exhibirlos”, explied Ratl
_ Carrizo, jefe-de Logistica de Abaste-
‘cimiento de Carrefour. Silos provee-
dores no pueden aumentar las en-
tregas por semana, la empresa debe

incrementar las cantidades en cada
pedido: “Aqui se considera el espa-

cio de los ' depbsitos; no hay incon-

veniente en las grandes superficies .
pero en los locales de menor tama- -
fio no se puede acumular demasiado -
stock. Por eso disponemos vehiculos

para llevar mercaderia desde los hi-

rer estar en un parador determinado

‘porque se encuentra el piblicoal que

se dirige, y para eso necesita legar

con afiches; exhibidores, materiales -

quelepermitan comunicarlamarca;
Allilalogistica colabora en la ejecu-

cién del plan disefiado por el area de

marketing”. :




