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on un costo del 15%, las operaciones

logisticas en América Latina se mues-

tran como una de las més caras a nivel
mundial, mientras en regiones como Estados
Unidos y Europa esa cifra sélo llega como
miéximo al 7% de los gastos erogados para
tales fines. En  México, dicho porcentaje se
encuentra entre el 13 v 14%, derivado de
serias deficiencias que de ser solucionadas,
mejorarian el esquema de cadena de suminis-
tro de muchas empresas, al mismo tiempo
que otras encontrarian un nicho de negocio
bastante boyante.

Para el director de proyectos de KOM
Internacional, Antonio Rivero Vizquez,
todos los sectores que hoy se muestran como
el talén de Aquiles de la logistica en México,
son un campo fértil para la inversién, como es
el caso de la tercerizaci6n en la distribucién
de productos, el cual sigue siendo incipiente
en nuestro pais

De acuerdo con el directivo de la empre-
sa canadiense especializada en la consultoria
para la cadena de suministro, en México sélo
20% de la distribucién es hecha por terceros,
mientras en Estados Unidos es de 85 por
ciento.

En otras palabras, faltan operadores para
ese segmento, pues si bien antes podia haber
una franca competencia entre Exel y Tibbett
& Britten (que era propietaria de Dimalsa) la
adquisicién que hizo Exel de su competidor
ha convertido al mercado mexicano de distri-
bucién en pricticamente un monopolio.

"Existen competidores muy grandes en la
Unién Americana que atin no han llegado a
México, al igual que europeos. Aunque sabe-
mos que algunas empresas de distribucién de
origen francés se estin instalando aqui, no se
han posicionado atin, por lo que es una opor-
tunidad para empresarios que quieran incur-
sionar en este rubro, pues con la debida ase-
soria en cuanto a qué tipo de flota y centros
de almacenamiento tener, sus ganancias
podrian ser enormes”, dice.

DISTRIBUYENDOSE ASI MISMO
La razén de que muchas empresas decidan
implementar su distribucién mediante flotas
propias, s6lo es resultado de la insuficiencia
de terceros que puedan sustituirlos, pues
segtin el esquema actual, lo ideal es que los
fabricantes sélo se dediquen a lo que real-
mente €s su Negocio.

“En paises avi 5 en este

J

Logistica, campo

fertil

para la

inversion

De acuerdo con la empresa consultora KOM
Internacional, el mercado mexicano ofrece grandes
oportunidades para invertir debido al rezago que el

pais tiene en su desarrollo logistico, lo cual ubica a casi
todos los sectores con importantes talones de Aquiles

cadena de suministro que es descuidado por
las grandes marcas al tener un volumen infi-
mo en comparacién con lo que suelen com-
prarles las grandes cadenas detallistas como
Wal Mart, Comercial Mexicana, Gigante o
Soriana.

El problema reside, segin Antonio
Rivero, en que ese no es el sector de nego-
cio que las empresas fabricantes de bienes
de consumo deban atacar, no obstante que
para firmas como Coca Cola significa el
80% de sus ventas.

“Esto sélo vislumbra una deficiencia més.
La ausencia de empresas mayoristas en el
mercado que atiendan ese sector,

En Brasil, estos empresarios represen-
tan casi el 5% del Producto Interno Bruto
de su economia. Aunque hay empresas que
van directamente hasta los changarros, eso
significa un gasto en flota vehicular v sis-
temas de ventas que no les corresponde,
puesto que se trata de toda una especiali-
zacién en la cadena de suministro y por lo
tanto, otro nicho de negocio importante”,
puntualiza.

Ejemplo de lo anterior lo puso desde
hace ya ocho afios Procter & Gamble para sus
operaciones en América Latina, cuando deci-
dié no atender més a aquellos que no pudie-
ran comprarle de un cami6n en adelante. Por

sentido, la cantidad de empresas de outsourcing
es tan grande que ya existe software para a
través de Internet, licitar esquemas de distri-
bucién”, menciona Rivero Vizquez.

Dicha deficiencia, puede observarse
sobretodo en la llegada de los productos a las

p , Gnicamente los mayoristas pudie-
ron hacerlo.

Como consecuencia, Procter tuvo una
reduccién en sus costos que trasladé al precio
de sus productos, determinando una mayor
preferencia del piiblico consumidor.

“Muchos hablardn de que la existencia de

llamadas “tienditas”, dltimo eslabén en la

ios no es bueno para mantener un

gue hay que corregir.

buen nivel de precio, pero como compran
por mayor volumen, pueden venderlos a las
pequedas tiendas por casi lo mismo que el
fabricante. Ademis, la gente siempre estd dis-
puesta a pagar un poco mds si eso significa un
mejor servicio, el cual no lo dan las compaiii-
as que atienden directamente las tienditas,
con sus debidas excepciones, claro estd",
agrega.

El trabajo de KOM Internacional en
nuestro pais es evidente, al menos a través de
sus clientes, ya que diseié e implementé los
centros de distribucién en la Ciudad de
Meéxico, Guadalajara y Monterrey de la cade-
na de tiendas Oxxo, propiedad de grupo
Femsa, el mds grande embotellador de bebi-
das de América Latina.

Gracias a eso, Oxxo redujo en 15% sus
costos y aumentd 40% la eficiencia de carga
y descarga de camiones en la manipulacién
de productos desde el centro de distribucién
con horarios nocturnos, ya que se trata de
pequefias tiendas que no pueden abarrotarse
de inventarios v que por lo mismo necesitan
de una constante rotacién productos.

Uno mds es la cadena de tiendas HEB,
con negocios al norte de México, para la
cual se disefié un centro de 30 mil metros
cuadrados con 80% de flujo continuo y
que combina bajo un mismo techo el
manejo de productos refrigerados, conge-
lados y secos.

Asimismo, desarrollé los centros de dis-
tribucién para Laboratorios Pisa, el fabrican-
te de productos genéricos mds grande del
pais; la red de distribucién de Danone; y la
estrategia de ventas a través de radiofrecuen-
cia de la compaiiia avicola Bachoco.m
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