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OSCAR ROCA

MAYRA CASTILLO

Cuando Ricardo Ramirez
repar6 en lo mal que habia
administrado su puestode
abarrotes en el mercado
de Villa (Chorrillos), supo
que debia buscar otras op-
ciones. Parapagarladeuda
de US$2.000 que tenia en
1994 con el entonces Con-
sorcio Perti Pacifico —hoy
Alicorp-ofreci6 su camio-
neta de unatonelada de ca-
pacidad ala compaiiayse
hizo transportista. “Cono-
cifaLa Paradayel Mercado
Central, alli me movia con
facilidad por mi experien-
cia de comerciante yno te-
niamiedo de las descargas
de bultos, como si tenfan
otros choferes”, recuerda.
Peseaque cumpli6é con
pagar aquella deuda en
poco tiempo, el ancashino
habia ganado fama como
repartidor de pilas Dura-
cell. Suafin por mantener
el camién en buen estado
y su disponibilidad para
aceptar més pedidos, hi-
cieron de él un empresa-
rio cada vez mas solven-

Elcrecimiento de las grandes companias requiere ademas de almacenesy sistemas, de una

eficiente cadenadedistribucion. Eneltransporte las pymes pueden encontrar oportunidades

te. Alos dos afios de haber
fundado Negocios Seis,
Ricardo Ramirez ya tenia
tres camiones usados que
eran manejados por sus
antiguos asistentes de car-
ga. “Lo que mi esposa re-
cibia en el mercado servia
parael diario. Lodel trans-
porte se ahorraba para el
futuro”, agrega.

Podra sonar facil, pero
ingresaralacadenadedis-
tribucién de una empresa
grande no es sencillo para
las pymes. Sin embargo,
la historia de Negocios
Seis permite vislumbrar
el potencial que dichas
compaiiias de consumo
masivo (abarrotes, gaseo-
sasy cervezas) estan ofre-
ciendo a pymes dispues-
tas a trabajar no solo for-
malmente, sino en orden
y con proyeccion.

TENDENCIA MUNDIAL
El transporte de carga es,
dentro de esa cadena, la
labor que se terceriza con
mayor frecuencia. Y es alli
donde las oportunidades
de negocio pueden sur-
gir. “Cuando Coca-Cola

se fusiono con Inca Kola,
lo primero que hizo fue
vender su flota de camio-
nes a los choferes. “Han
estigmatizado el tema de
la tercerizacién, pero esta
tendenciaes mundial, pues
el costo de mantenimiento
de camiones es demasiado
alto para la irregularidad
con que se sale a repartir”,
sefiala Manuel Puentes,
ingeniero y expositor en
la Cdmara de Comerciode
Lima sobre logistica y dis-
tribucién.

Para quien desee utili-
zar sucamién en un nego-
ciodedistribucion, llegara
la grande supone hacer un
previo estudio de la zona
donde quiere empezar a
hacer repartos. Y respon-
derlas siguientes pregun-
tas: ¢Cuantas bodegas,
mercados y licorerias ne-
cesito como clientes para
llenar este camién? :Qué
productos se acaban més
rdpido y cudles tardan en
rotar? ;Cada cudnto tiem-
pollega el camién a repar-
tir? ¢Podré hacerlo mejor?

“Hay que hacer un ma-
peo y detectar si hay ni-

n ABASTECIMIENTO (COMPRA)

Para el traslado desde la planta de
produccion hacia las distribuidoras
se utilizan trdilers de carga pesada
(mas de 15 toneladas).

LAS CLAVES

+ El costo de distribucion
de productos de consumo
masivo en EE.UU. suponeel
3% del precio de ventafinal.
Aungque no hay estudios,
Maricarmen Wong, gerenta
de operaciones de GS1,
sefalague en el Perli paralas
grandes empresas este costo
flucttaentre 3,8% y4%.En
las pymes esta por encima
del5%.

+ Coca-Cola ha integra-
do el sistema operativo
Windows PDA, el cual
interconecta los celulares de
los choferes de distribucion
conlacentral delaempresa.
Funciona asf: las érdenes de
compra se pueden progra-

veles de insatisfaccién”,
afiade Puentes. Después,
se puede hacer una pro-
puesta parecida ala que
hizo Ramirez 13 anos
atrés.

Tras esetrabajo dein-
vestigacion, lo que sigue

E ALMACENES E INVENTARIOS

Usualmente son de propiedad de las
distribuidoras (sean de las productoras
o independientes). Requieren uso de

software, asi como personal

capacitado en traslado y reposicién.

mar en tiempo real, desde
las bodegas y mayoristas.
El ahorro de tiempo es de 4
horas, aproximadamente.

+ Backus ha establecido
pautas que deben cumplir
sus camiones repartido-
res. Deben estarinscritos en
el Ministerio de Transportes,
tener certificados de menor
emisién de gasesycumplirlas
normasEuro3yEuro4.

+ Una veta adicional de
Rocsa es la distribucion
de cigarrillos. Ademas de
las bodegas y estaciones de
gasolina, los locales noctur-
nos reciben una distribucion
combinada conlicores.

es elaborar una estructu-
ra de costos: flete, man-
tenimiento, asegurar la
carga y el salario de al-
gln asistente (para car-
gar bultos). Cruzar el pe-
soy el volumen de pedi-
dos con las necesidades

| Eslabones y oportunidades en la cadena de distribucion

[E] piSTRIBUCION

Los costos de logistica en el

Perti, con relacion a ventas de
las empresas, estan alrededor
de 20% a 18%.
de Sudamérica es 12% a 15%.

y requerimientos de los
clientes —ademas de la
propiaubicacién geogra-
ficadeloslocales—esuna
labor muy compleja pero
que cada vez se profesio-
nalizamas.

Para mayor claridad,

El promedio

EL COMERCIO DOMINGO 31 DE AGOSTO DEL 2008

habria que revisar algu-
nas cifras de ejemplo.
Laembotelladora].R.
Lindley —encargada del
sistema de distribucién
de Inca Kola y Coca-
Cola— desde 1997 tuvo
distribuidoras indepen-

IE] LOGISTICA EN REVERSA

Se refiere a todas las devoluciones,
sean perecibles o no.

EL COMERCIO DOMINGO 31 DE AGOSTO DEL 2008

185 mil

dientes. Cada una de ellas
se encarga de la contrata-
ciéon del transporte, que
debe ser capaz derealizar,
por ejemplo, alrededorde
80.000visitasen Limatres
veces por semana. Esdecir,
solo en la capital, estamos
hablando casi de un mi-
116n de visitas mensuales,

Costos aproximados de distribucién

Seleccion Recibo

de pedidos de productos

55% 10%

L — Almacenaje
15%
Despacho
. ensi

20%

delascualesel 80% son pe-
didosde S/.30aS/.40 (mi-
noristas).

Hay distribuidoras que
trabajan con la misma in-
tensidad. Rocsa tiene un
flujo diario de reparto de
100 camiones en Limay,
solamente para el cono
sur, se planifican alrede-

CASO ALICORP
Volumen de ventas

Provincias

Lima

puntos de ventaposeela
cerveceraBackusentodoel pais

dor de 30 rutas. Las fre-
cuencias varian dramati-
camente: mientras que en
supermercados la reposi-
ci6n debe ser diaria, en los
mayoristas puede tardar
hastal5dias.

Felipe Vanini, gerente
de unidad de negocio de
Rocsa, comenta: “Hemos
reestructurado la organi-
zacién parallegara 60.000
puntos en todo el pais (en
Lima tenemos cuatro lo-
cales). De esta clientela, el
75% son minoristas de bo-
degas y mercados”, dice.
En los altimos ocho afios,
Rocsa comenzé a buscar
nuevos nichos de distri-
bucién y ahora hacen re-
partos a hoteles y restau-
rantes, asi como grifos y
cadenas de farmacias. En
las noches se procesan pe-
didos, se cargan camiones
y, a la mafana siguiente,
salenderuta.

“Todoslos choferes son
independientes, es decir,
pueden trabajar un dia y
al siguiente no. Las alter-
nativas varian: para las
cargas mis pesadas traba-
jamos con el operador lo-
gistico Dinet y el resto se
hace con pequefias agru-

Incremento de la flota

=i 2006
80 trailers

2007
100 tréilers
Caracteristicas de los camiones t

® Tienen de 2.5 toneladas de carga neta
hasta 18 toneladas.
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EI60% del volumen de ventas de Alicorpva
aprovinciasy el 40% se quedaen Lima

paciones o transportistas
individuales”.

Alicorp aplica un siste-
ma similar: el operador lo-
gistico Ransahaceel traba-
jo pesado y el resto queda
en manos de transportis-
tas como Ricardo Rami-
rez, quien ahora tiene una
flota de 14 camiones, entre
los que destacan 4 tréilers
de 30 toneladas de capaci-
dad destinados paralaruta
Lima-Huacho-Barranca.
“Nos hemos concentrado
en capacitar a los chofe-
resenservicioal cliente. Es
muy importante porque el
conductor debe lidiar ave-
ces con el mal humor de
los mayoristas o bodegue-
ros, pero también tratar
con la gerencia”, advierte
Armando Coral, gerente
dedistribuciéon de Alicorp.

No obstante, las posibi-
lidades de crecer van més
alld. Hace dos meses, 6
mypes que trabajan para
Alicorp accedieron a un
crédito bancario para ad-
quirir 25 trailers con una
tasa preferencial que difi-
cilmente hubiesen conse-
guido individualmente.
Ademis de asesorarlos,
la compaiiia presenté or-

2008

125 trdilers 80%

® Se reparten las 8 distribuidoras de Alicorp
en Lima Metropolitana (incluido conos),
asi como mayoristas, centros de abastos y
supermercados.

® En Lima el reparto es de 100 camiones
por dia (en provincia son 7 camiones).

son propias

Todas distribuyen cervezas, asf
como agua de mesa y gaseosas.

denes de compra adelan-
tadas y unrécord de su ex-
periencia.

CRECER JUNTOS

No todas las estrategias de
distribucién son iguales.
Otra grande, como es Ba-
ckus, hadecidido seguir te-
niendo el control del 80%
de sus 40 distribuidoras
nacionalesysolohadejado
el 20% para los indepen-
dientes.

EEEnellargo
trayectoentre
lafabricayla
bodegasololos
mas arriesgadosy
formalesiranmas
alladel pedido
eventual 3%

“Mantenemos ese volu-
men importante de distri-
bucién porunacuestiéonde
calidad de nuestro produc-
to. Peroenel soporte deese
proceso nos relacionamos
mucho con las pymes, en
lo referido a los procesos

CASO BACKUS

Distribuidoras: son 40 en todo
el pais y 5 de ellas estan en Lima

20%
son independientes

del servicio de transporte es tercerizado

sigue siendo con choferes propios

del mantenimiento de la
flota de reparto”, indica
Augusto Rizo Patrén, vi-
cepresidente de Distribu-
cién de Backus. Esta cade-
na reparte cervezas, agua
demesaygaseosasusando
los mismos canales.
Ademasdetenerel 65%
del servicio de transporte
tercerizado, la cervecera
viene capacitando, desdeel
2007,a500 proveedoresde
servicios diversos. “Dentro
hay un grupo de pequefias
ymicroempresasde metal-
mecanica, pintura y plan-
chado, mecanica automo-
trizyde mantenimientode
equipos de frio, con quie-
nes tenemos planes de de-
sarrollo a medianoylargo
plazo”, dice Rizo Patrén.
Si bien es de forma in-
directa, el crecimiento de
las grandes corporaciones
noseriaposiblesinlainter-
vencioén de las pymes. En
esalarga cadenaentrela fa-
bricaylabodega—ofrecien-
do maquinaria, software,
transporte y parihuelas—
solo los mas arriesgados (y
formales) irAn més alld del
pedidoeventual. Como Ra-
mirez, quien no se confor-
mo con pagar una deuda.

65%

_

200

Son los camiones que
cada dia salen de reparto
en todo el Perd.

70%

Del consumo total se
encuentra en Lima donde
esta la mayor cobertura
de distribuidores.

Infografia: Raul Rodriguez



