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En los ejes anteriores abordamos la dis-
tribucion de productos desde puntos de
vista diferentes pero importantes e indis-
pensables para comprender el tema; en
el eje T vimos la distribucion de productos
como un proceso de gestién logistica, fun-
damental dentro de la cadena de abas-
tecimiento, posteriormente en el eje 2, lo
abordamos desde los canales de distribu-
cion como los circuitos a través de los cua-
les fluyen los productos, la informacion, el
dinero, entre otros, mientras que en el eje
3 vimos la relacion de la distribucion con
la comercializacion y el marco regulatorio
que normaliza este proceso, ahora en el eje
4 veremos la distribucion fisica, desde las
estrategias mds usadas, los tipos de carga,
la naturaleza de la carga, los modelos de
transporte y la normatividad, estos temas
deben ayudarnos responder el interrogante:

¢:Qué haria un jefe de distribucion
para definir el modelo ideal de trans-
porte cumpliendo la normatividad
vigente?

Los lectores encontrardn que continua-
remos usando la misma metodologia de los
referentes anteriores, buscando favorecer la
comprension de las temdticas abordadas,
a través del uso de herramientas pedago-
gicas como: glosario de términos, enlace
a lecturas complementarias, recursos y
actividades de aprendizaje, videocdpsulas
y preguntas que contribuyen a la reflexion
y comprension de la temdtica.



Estrategia de
operaciones para la
distribucion



Las empresas ubicadas dentro del dmbito de la produccién u oferta han tenido que
enfrentar los cambios de las Ultimas décadas frente a los macro ambientes competitivos,
la orientacion del servicio al cliente, la diversificacion de la demanda y la incorporacion
de las TIC, por lo que han tenido que adaptarse a esta dindmica, estructurando sus
canales de distribucién comercial, sacando ventaja de las oportunidades y prepardndose
para sortear apropiadamente las amenazas, por lo que las estrategias logisticas se han
posicionado como herramientas de ventaja competitiva, al hacer uso de la investigacion
de mercados para tomar decisiones con base en el conocimiento de la variacion de la
demanda en periodos perecederos y la proyeccién del comportamiento de la misma,
la segmentacién de los clientes que comparten necesidades, preferencias y ubicacion
geogrdfica, la priorizacion de las funciones de distribucidn y la delegacién de éstas a los
distintos intermediarios u organizaciones, el retorno de la inversion, entre otros.

Para alcanzar estos objetivos, se busca equilibrar adecuadamente las variables: stock
de inventarios, tipo de almacenamiento, transporte y sistema logistico, con el fin de tomar
decisiones adecuadas frente a la estructura de los canales de distribucién a implementar,
el tipo de estrategia de distribucién (intensiva, exclusiva o selectiva), el nimero y tipo de
intermediarios que se vinculardn, la optimizacion de rutas y la capacidad del transporte,
entre otras.
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Figura 1. Estructuras de los canales de distribucio
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Para definir las estrategias de operacio-
nes para la distribucién, es fundamental
considerar tanto las ventajas como las des-
ventajas de las estructuras bdsicas de los
canales de distribucién de bienes de con-
sumo (ver figura 1), si consideramos una
estructura directa, podemos concluir que
no se logra tener una cobertura amplia por
los altos costos que demandaria la infraes-
tructura y la gestién necesaria para llevar
sus productos a los clientes, lo cual hace
que la estructura sea rigida, sin embargo al
carecer de intermediarios el costo para el
usuario es menor y se tiene mayor control
sobre el canal de distribucién; mientras que
en las estructuras indirectas encontramos
que la situacion es a la inversa, es decir, se
logra mayor cobertura y flexibilidad pero se
pierde control y se aumenta el costo.

:Qué estrategias operativas han
adoptado las empresas para
distribuir sus productos?

Con base en el andlisis de los aspectos
mencionados, los empresarios han optado
por seguir estrategias operativas que vin-
culan distintos componentes al canal o
canales de distribucién seleccionados, a
continuacion se evidencian las estrategias
operativas mds utilizadas.

Estrategia de distribucion por canal
convencional

Histéricamente han sido los mds fre-
cuentes, bajo la estructura de canal indi-
recto, el canal de distribucién se conforma
por la vinculaciéon de uno o mds interme-
diarios, cada uno con funciones y operacién
independientes, donde la comercializacion
de productos se da entre la transicion de
niveles, anadiendo valor al producto inicial.

Dado el tipo de relacion comercial que se
establece entre los miembros del canal, se
caracteriza porque cada componente del
canal no ejerce control y supervisién a los
otros miembros de este, cada uno toma
decisiones con base en el rendimiento de
sus operaciones en el corto plazo, pero no
miden el impacto sobre el conjunto del
canal (Cruz Roche, 2012).

Figura 2. Canal convencional
Fuente: Gettyimages/476910937

Usualmente este tipo de canal es uti-
lizado para la distribucion intensiva, por
lo que sus ventajas se centran en que se
logra buena cobertura y flexibilidad en las
operaciones, pero se pierde control sobre la
distribucion y el costo de esta, aunque baja
para los fabricantes, se ve reflejado en el
incremento de valor de los productos para
los clientes finales.



Estrategia de distribucion horizontal
Consiste en el establecimiento de alianzas comerciales entre empresas del mismo nivel

de un canal para impulsar productos como estrategia de marketing de estos, en busca
de la ampliacién del mercado.

Ejemplo
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Figura 3. Premios en productos.
Fuente: Gettyimages /479278934

Estrategia de distribucion vertical

Dada la pérdida de control en la distribucién de los productos por parte de los empre-
sarios, estos han optado por pasar de una légica transaccional, como en un canal con-
vencional, a un planteamiento relacional, en el que se valora un I@
horizonte temporal mds amplio, surgiendo asi esta estrategia, en la
que a partir de una estructura también indirecta, se establece cierta ,

. . ., . . Relacién en la que dos o
jerarquizacién entre los miembros del canal, actuando como un sis-  mas personas, organizacio-
tema unificado de cooperacién mutua, donde uno de los miembros ~ nes o paises trabajan jun-
R . . tos como socios. En el canal
(generalmente el fabricante o productor) ejerce liderazgo sobre [0S ge distribucién implica una
demds, aunque estos conserven la independencia de propiedad, lo ffo‘(u”d“t CO'GbOFOZ‘G” in-
. . . . erna entre proveeaores e
que cobra importancia son las relaciones de partnership entre 10s  intermediarios o entre pro-
miembros de los diferentes niveles, las cuales se establecen por lazos ~ veedoresy clientes.
sociales, econdmicos, técnicos y/o de servicios de forma continua
en el tiempo, logrando que se responda mds eficientemente a los objetivos del canal

(Paz, 2008).

Partnership




Las principales ventajas de esta estrate-
gia son: se establece una direccién centrali-
zada por lo que se reconoce una autoridad,
relaciones jerarquizadas formales, pla-
neacion y coordinacion centralizada para
tener control del canal, objetivos comunes
enfocados en el cumplimiento de las cuotas
de ventas y en la ampliacion de mercado,
pese a que las ventajas son amplias, esta
estrategia implica una planta de personal
mds amplia, puede acarrear conflictos de
poder, incremento de costo en stock de
inventarios y almacenamiento, entre otras
desventajas.

Esta estrategia se subdivide en tres
opciones:

Corporativo:  consiste
en que un solo propieta-
rio, es el duefo de todos
los niveles del canal de

Integracién de organi-

la vision del fabricante o productor
a los propietarios de los otros nive-
les del canal, sin embargo, es dificil
realizar la gestién logistica, debido a
que pueden surgir conflictos de po-
der y autoridad, por lo que disminuye
un poco el control el sobre el canal y
aumenta el costo de la distribucion,
pero se gana en cobertura y flexibi-
lidad. El tipo mds comun de relacion
contractual en la estrategia de dis-
tribucion es la franquicia, a través de
la cual se logra posicionar marca y
extender la distribucion de produc-
tos o servicios a un mayor sector
del mercado, este tipo de estrategia
favorece también al franquiciado
dado que se puede integrar con cier-
ta independencia a una firma
o empresa reconocida, redu-
ciendo el riesgo de su inversion
y maximizando las oportuni-

distribucién, por lo que  aciones. Estrategia que  dades de éxito; para establecer

no existe una estructurg  buscaestablecerun me- oMo empresario franquicias es
dio dindmico y relacional

sino entre varias organizacio- ~ Necesario contar con una mar-

. las

nes empresariales conel o gcreditada (McDonald’s) o

fin de lograr beneficios Lo, .
empresas que optan por colectivos, alcanzando con un proced|m|ento propio de

esta estrategia general-  objetivoscomunesaltra- fahricqeidn o de servicio (Cruz

mente han realizado un
estudio comparativo de

costos, en el que resulta Organizacién interna

bajar colaborativamente.

Roche, 2012).

Administrado: esta estra-

beneficioso establecer su  dentrodeunaempresa.  tegia surge por iniciativa de

propio canal de distribu-

cion frente a la opcion de

pagar a empresas externas por esta
tareaq, sin embargo sacrifican cober-
tura y flexibilidad de canal por bene-
ficios de control y costo de la distri-
bucién.

Contractual: este tipo de estrategia
sustituye la propiedad de todos los
niveles del canal, por relaciones inte-
rorganizacionales mediadas a través
de contratos, logrando transmitir

alguno de los miembros del ca-

nal, quien asume el liderazgo y
coordinacion de las funciones y ac-
tividades del canal, estableciendo
normas que son acatadas por todos
sin la mediacion de contratos, por lo
que se logra el “beneficio” del fun-
cionamiento de un canal corporati-
vo, pero conservando la propiedad e
independencia de un canal conven-
cional, priorizando redes de colabo-
racion, en esta modalidad el lider del
mercado (algunas veces fabricantes



con marcas reconocidas, otras mi-
noristas con grandes

u_ . .

E cadenas de distribu-
Coercitivo cion) fija condiciones
1. adj. Quesirve para  como  precio, des-

forzar la voluntad o
la conducta de al-
guien.

cuentos comerciales,
promociones, plazos
2. adj. Represivo, inhi-  qa entregc entre
bitorio. !

otros, para lograrlo se
basa en el poder eco-
nomMiIco que ejerce por recompensa

o coercitivo.

Estrategia de distribucion hibrida

Esta estrategia surge a raiz de la pro-
liferacién de segmentos de consumidores
por lo que se decide hacer uso de multiples
canales de distribucion para llegar a uno o
mds segmentos de clientes, como por

E-commerce, catdlogos,
revistas informdticas, tien-
das exclusivas, canales
convencionales, entre otros,
logrando hacer llegar a los
consumidores mds informa-
cién sobre los productos,
mejorando las condiciones
globales de competitividad
de la cadena de abasteci-
miento, aunque corriendo
el riesgo de aumento de
conflictos por competencia
desleal.

Instruccion

Les invitamos a ingresar a la
pdgina principal del eje para
trabajar con el siguiente
video resumen, con el dnimo
de afianzar los temas vistos
hasta aqui.

Estrategia trade marketing

Figura 4. Trade marketing
Fuente: Gettyimages/905114726

Consiste en la planificacién de acciones
que conlleven crear necesidades de con-
sumo de los productos de un fabricante
o productor por parte de los clientes, con
el objetivo de incrementar las ventas, a
través de la creacion de alianzas entre el
fabricante o productor y los distribuido-
res, de tal forma que se establezcan redes
de cooperacidn, a través de las cuales los
distribuidores cuenten con el apoyo de los
fabricantes y estos con la retroalimentacion
de los distribuidores, en busca de cubrir las



necesidades de los clientes, estas alianzas
generan acciones conjuntas encaminadas
a incrementar la publicidad, la promocion
y el mercadeo, tales como: mejorar la visi-
bilidad de los productos en los puntos de
venta, establecimiento de redes de coo-
peracion, contacto con los consumidores,
capacitaciones, entre otros; por lo que se
establecen politicas comerciales, de pre-
cios, de surtido, de comunicacién y andlisis
de informacion, entre otras.

Le invitamos a ver un ejemplo claro
de esta estrategia en el siguiente
video, ingrese la pdagina principal
del eje para revisarlo:

:Qué es Construrama?

https://youtu.be/oQuhkUg4jaU

:Como se determina cudl es la

mejor estrategia operativa de

distribucién para los productos
de mi negocio?

Antes de tomar una decisién, es impor-
tante tener claro el sector econdémico y
comercial al que se pertenece y hacer un
andlisis juicioso de la demanda, el tipo de
cliente (sus exigencias y servicio que debe
darse postventa), caracterizar muy bien
el producto (tipo de producto, cémo se
agrupa para la distribucion y venta), estu-
diar los distribuidores, analizando ademds

de los costos, conociendo a sus gestores
y estudiando su capacidad de liderazgo y
experiencia y definiendo de quien depen-
derd la politica de precios, considerar si
se requiere implementar una distribucién
intensiva, exclusiva o selectiva, lo que
incide directamente en el tamaro y tipo de
canal(es) de distribucién a utilizar.

El andlisis de todos estos aspectos como
un todo, ayudard a decidir la estrategia
operativa mds adecuada para su empresa.

Es importante tener presente, que cual-
quiera que sea la estrategia de distribucion
que se vaya a implementar, es fundamen-
tal incorporar una politica de gestion de
conflictos en el canal, por lo que se debe
considerar la regulacién existente.

"R Visitar pagina

Le invitamos a visitar el enlace
que contiene la normatividad del
Ministerio de Comercio, Industria
y Turismo:

http://www.mincit.gov.co/
normatividad

Ademds, otros aspectos que van a incidir
sobre la distribucion de los productos de un
fabricante, para garantizar que lleguen en
optimas condiciones a sus clientes son los
relacionados con el flujo de estos a través
de la cadena de abastecimiento, por lo que
se debe considerar las caracteristicas de los
productos, como se configuran las cargas
y el transporte.




Tipos de carga

Cuando hablamos de carga, nos referi-
mos a productos o bienes que se deben dis-
tribuir en una cadena de abastecimiento,
de forma individual o en agrupaciones api-

ladas sobre soportes, o guardadas en con-
tenedores o cajas, a las que se denominan

unidades de carga y que se constituyen
como unidades bdsicas tanto para el alma-
cenamiento, como para su manipulaciény
transporte.

Con el fin de tener fluidez en el movi-
miento de las cargas dentro de la cadena

de abastecimiento, es necesario
conocer los tipos de carga exis-
tentes, los cuales son determi-
nados por la naturaleza, la can-
tidad, la forma, el volumen o el
peso de las mercancias, factores
que condicionan tanto su alma-
cenamiento como su transporte,
asi como la adecuacion y pre-

paracion mediante envases, embalajes o

[

Accién de sujetar.

Unién con que algo
estd sujeto de modo
que no puede sepa-
rarse, dividirse o in-
clinarse.

elementos de
tinuacion, se presenta los tipos de carga

Figura 5. Tipos de carga
Fuente: Gettyimages/487732484

(Soler, 2017); a con-
segun su presentacion:

Carga General: a esta clasifi-
cacion corresponden las mercan-
cias de naturaleza diversa que,
aunque se manipula en unidades
sueltas, o se agrupan en unidades
de carga independiente, pueden
transportarse en conjunto, por

lo que es indispensable que cumplan con



algunas caracteristicas comunes: la carga debe estar conformada por productos no
degradables, no debe representar riesgos ni para la salud, ni integridad y seguridad de
quienes la manipulan, como tampoco para el medio ambiente; esta tipologia redne
productos manufacturados o semielaborados, que segun se agrupen se puede subdividir
como se presenta a continuacion:

paletizadas @

Proceso de agrupacion
de mercancias sobre una
estiba, que sirve de base
y que facilita la manipu-
lacion de las cargas a tra-
vés de montacargas.




Carga a Granel: a esta categoria
corresponden los productos que carecen de
empaques o embalajes, sino que el vehiculo
en el que se transportan hace a su vez de
recipiente, usualmente la carga es depo-
sitada o vertida en camiones, ferrocarri-
les o barcos, haciendo uso de dispositivos
mecdnicos. Esta tipologia es usada para
transportar materias primas o productos
semielaborados como: productos agroin-
dustriales, cemento, energéticos, carbdn,
entre otros. Se puede subdividir en:

Carga especial: estd constituida por
mercancias cuya naturaleza, dimensiones,
peso, tipo de conservacion o peligrosidad,
hace necesario que su almacenamiento, y
transporte cumpla con condiciones espe-
ciales e incluso con estdndares o normati-
vidad nacional e internacional que regula
su manipulacion, para mitigar los riesgos y
garantizar la seguridad.

@ Instruccion

Con el fin de familiarizarse
mds con estos conceptos, le
invitamos desde la pdagina
principal del eje a revisar
el recurso de aprendizaje:
galeria.

Naturaleza de la carga

Cuando se habla de la naturaleza de
la carga, hay una referencia directa a
las caracteristicas de las mercancias que
la constituyen, podemos encontrar las
siguientes:

Perecedera: son aquellas mercancias
que tienen un proceso de deterioro de sus
caracteristicas con el paso del tiempo y la
exposicidon al medio ambiente, por lo que
requieren para su manipulacién, almacena-
miento y transporte, de controles técnicos,
regulacion de temperatura y pardmetros de
salubridad definidos.




Ejemplo

Frutas y Verduras: el proceso
biolégico de maduracién de
estos productos continua
incluso después de haber sido
cosechados, por lo que con-
viene conservarlas bajo refri-
geracion a temperaturas que
oscilan entre los 7°C y 13°C.

Cdrnicos: deben ser trans-
portados a temperaturas
inferiores a los 10°C para evi-
tar la apariciéon de microor-
ganismos y el deterioro por la
muerte.

Productos marinos: son
usualmente transportados
en contenedores con aisla-
miento o refrigerados entre
los 7°Cy los 10°C, para evitar
la contaminacion.

Flores y follajes: el trans-
porte y almacenamiento de
estos productos no debe ser
superior a 48 horas, también
deben conservarse refrigera-
das a temperaturas entre los
10°Cy los 15°C.

Figura 6. Carga de alimentos
Fuente: Gettyimages/905698334

Peligrosa: compuesta por mercancias
nocivas que pueden generar o desprender
residuos dafinos para la salud, los bienes
o el medio ambiente, podemos considerar
el transporte de pdlvora, gases, liquidos
inflamables, entre otros. Las naciones uni-
das han publicado en dos volumenes las
recomendaciones relativas al transporte
de mercancias peligrosas (Naciones Uni-
das, 2013) y el ministerio de transporte en
Colombia, a través del decreto 1609 de
2002 - Ministerio de Transporte, decreta
y reglamenta el transporte automotor de
mercancias peligrosas por carretera, docu-
mentos que les invito a revisar.

@ Instruccion

Ingrese a la pdgina principal de este
eje para revisar las siguientes lectu-
ras complementarias:

e Recomendaciones relativas al
transporte de mercancias peli-
grosas - 2013
Ministerio del Medio Ambiente

e Decreto numero 1609 de 2002
Ministerio de Transporte



Sobredimensionada: constituida por
mercancias cuyo volumen, forma o natura-
leza, demanda de procedimientos y medios
especificos, debido a que son mayores que
los estdndares que se manejan para la
manipulacién y transporte. En Colombia el
transporte de cargas indivisibles extrape-
sadas y extra dimensionadas, requiere de
permisos especiales.

I ]| Lectura recomendada

Ingrese a la pagina principal
del eje y revise esta lectura
complementaria:

Resolucion 4959 de 2006

https://avancejuridico.com/
actualidad/documento-
soficiales/2006/46448/r_
mt_4959_2006.html

Fragil: constituida por mercancias que
se quiebran o pierden sus caracteristicas
facilmente, por lo que requieren una mani-
pulacién cuidadosa (carga, transporte y
descarga), como vajillas, vidrio, cerdmica,
entre otras.

Figura 7. Carga fragil
Fuente: Gettyimages/1093900762

@ Instruccion

Con el propodsito de
reforzar estos con-
ceptos, le invitamos a
ingresar a la pdgina
principal del eje 4 para
realizar la actividad de
emparejamiento.




Modelos de transporte

Cuando se habla de transporte de mercancias, se refiere al traslado de estas desde
un origen (fabricantes, proveedores, vendedores o exportadores) a un punto de destino
definido (clientes consumidores, compradores o importadores), a través de un medio
de transporte que puede ser maritimo o fluvial, aéreo, ferroviario, terrestre, por tuberia
(transporte de petroleo y gas) o multimodal, denominado asi por la combinacion de
varios modos de transporte (Soler, 2017), en condiciones de seguridad, buen servicio y
costo apropiado; donde cada modalidad ofrece ventajas, pero también presenta desven-
tajas para la distribucién fisica, como lo podemos apreciar en la siguiente tabla:

Ventajas y desventajas de los diferentes modos de transporte

Tabla 1. Ventajas y desventajas de los diferentes modos de transporte
Fuente: Propia, basada en Mora Garcia (2014)




En la tabla, se ha asignado una letra entre la Ay la D, a cada modalidad de transporte,
para cada una de las variables consideradas (donde A representa el valor mds alto o de
mayor relevancia y D, el de menor), lo que facilita la toma de decisiones, al analizar las
necesidades que se deben suplir, frente a las alternativas aqui presentadas.

El transporte, aunque no agrega valor a las mercancias que moviliza, si incrementa
el costo de estas de forma directamente proporcional a la distancia y tipo de medio de
transporte utilizado, por lo que conviene definir circuitos que permitan optimizar los reco-
rridos y las capacidades de carga del tipo de vehiculo utilizado, por lo que abordaremos
los modelos de transporte para la distribucién fisica de los productos.

Figura 8. Tipos de transporte de carga
Fuente: Gettyimages/700822026



7 e

:{Qué modelos de transporte son utilizados para realizar la distribucién fisica de
las mercancias?

Son varios los modelos logisticos que se usan para el transporte, aunque todos en el
fondo lo que pretenden es establecer que organizacién (propia o contratada) dispone
de la flota de vehiculos apropiados para la distribucion de las mercancias, con el fin de
definir una planificacion de cargas y rutas, en funcion de las distancias o dificultades
de acceso a algunos destinos. La planificacién contempla los pasos relacionados en la
siguiente figura:

Relacién de Agrupamiento Establecimiento

de la secuencia

entrega por de entregas por
proyecto origen o destino

Figura 9. Proceso de planificacion de cargas y rutas
Fuente: propia

Estos pasos se incluyen de forma reiterativa en diferentes métodos de planificacién,
entre los que se destacan los siguientes (Ferndndez Diez de los Rios, 2015):

o Envios con multiples entregas a lo largo del recorrido.

e Envios con carga completa y varias entregas, combinadas con el uso de plata-
formas y sistemas de reexpedicién de operadores logisticos para enlazar con sus
rutas, segun fechas y distancias:

- Agencias de transporte
- Operadores logisticos
- Transitarios (grupaje internacional)
» Método cangrejo: carga en orden inverso a la secuencia de descarga.

La combinacion de estos métodos con los tipos de rutas (circunferencia o arco, drea o
regionales y radiales) y las técnicas de programacion de estas, dan origen a los modelos
logisticos de transporte para la distribucién de productos, de los que enunciaré algunos,
considerados como bdsicos (Mauledn Torres, 2013), pero teniendo presente que no son
los Unicos y que con el paso del tiempo y la aparicion de nuevas y tecnificadas empresas
transportadoras de carga, tanto a nivel nacional como internacional, surgen mds modelos
que pueden ser combinacion de los que se relacionan a continuacion.




Modelo de Transporte para la
distribucion directa

En esta modalidad, es el mismo fabri-
cante o proveedor el que se encarga del
transporte desde su origen hasta el mino-
rista o consumidor final, usualmente dis-
pone de una flota propia de vehiculos para
la realizacion de esta tarea; este modelo
contempla las siguientes variaciones:

Distribucién directa sin stock,
desde fabrica: esta modalidad tie-
ne lugar bajo pedido, busca mini-
mizar la inversién en stock, contra-
rrestar la obsolescencia y el uso de
almacenes intermediarios; es usual
que este modelo se implemente
para el transporte de materia pri-
ma, aunque demanda una gran
flexibilidad en produccién y cargas
completas de transporte (pedidos
importantes), es muy usada por
grandes distribuidores y grandes
clientes, un ejemplo de esta moda-
lidad es la usada por las embotella-
doras de gaseosas que demandan
pedidos grandes y diarios de bote-
llas.

Distribucién directa con stock y
almacén central: esta modalidad
trabaja con stock de productos ter-
minados en un almacén central, por
lo que la distribucion fisica se origi-
na en el almacén, el transporte se
genera o por carga completa o por
paqueteria en cuyo caso se incre-
menta el costo del transporte, por
cuanto se encarga a una agencia de
paqueteria su distribucidn.

Distribucion descentralizada con
stock, pero sin almacén central:
usualmente se cuenta con varios

centros de distribucion ubicados
en distintos sitios geogrdficos, los
cuales reciben mercancias de varios
proveedores y los hacen llegar a los
clientes finales.

Distribuciéon descentralizada con
stock y almacén regulador: bajo
esta modalidad los distribuidores
cuentan con un stock generalmente
para un mes de productos de alto
y medio consumo, mientras que los
de baja rotacion son almacenados.

Modelo de transporte de distribucion
escalonada

Este modelo vincula uno o varios alma-
cenes centrales conocidos como regulado-
res, a quienes delega total o parcialmente
el transporte de sus mercancias; presenta
como ventajas competitivas, un apalan-
camiento financiero (stock y locales) y la
mejora de los plazos de entrega, aunque
los costos por almacenamiento, picking y
transporte se elevan considerablemente,
por lo que se debe evaluar tanto los pros
como los contras para poder optar por
alguna de las opciones que se presentan:

Distribuciéon escalonada con al-
macén regulador y operador
logistico: en esta opcidén, debe
establecerse quién (fabricante, pro-
veedor u operador logistico) tendrd
a cargo el almacén regulador.

Distribuciéon escalonada con al-
macén regulador y red de distri-
buidores: en este modelo el trans-
porte (local o de larga distancia)
suele ser subcontratado por el fa-
bricante o proveedor, quien mantie-
nen la propiedad y el control de los
almacenes.



Distribucion escalonada con al-
macén regulador y plataformas
de distribucion: este modelo con-
templa que los fabricantes o pro-
veedores subcontratan empresas
especializadas en la distribucién de
productos, a quienes entrega el con-
trol de la distribucion.

Distribucion escalonada segun
producto: el transporte en este mo-

delo estd sujeto a la clasificacion
ABC de estos.

Distribucion escalonada segun el
tipo de clientes: el transporte es
determinado por el tipo de clientes
(grandes o pequefios).

Instruccion

Les invito a realizar desde la pagina
principal de este eje, la actividad
denominada Prdctica, con el fin de
conocer los modelos de transporte
para la distribucion fisica que se
implementan a nivel comercial.

Normatividad

Como se ha apreciado a través de las
lecturas complementarias, la normatividad
regula la actividad de transporte tanto a
nivel nacional como internacional, al igual
que establece un marco legal respecto a
las cargas; en Colombia se tiene un marco
regulatorio vigente frente a aspectos como:

Documentacion relacionada con
la carga: manifiesto, remesa u or-
den de carga.

Documentacion relacionada con
el transito: tarjeta de operacion,
licencia, entre otros.

Equipos: tipologia vehicular, sobre-
peso, configuraciones vehiculares,
reposicion vehicular, vida Util, entre
otros.

Tipologia de las mercancias: car-
gas peligrosas, sobredimensiona-
das, extrapesadas, entre otras.

Esta normatividad principalmente es
emitida por el Ministerio de Transporte,
aunque con la participacion de otras ins-
tituciones como: Direccion General Mari-
tima y Portuaria Dimar, Aerondutica Civil,
Superintendencia de Industria y Comercio
SIC, Ministerio de Minas y Energia, Direc-
cion de Impuestos y Aduanas Nacionales
DIAN y el Ministerio de Ambiente y Desa-
rrollo Sostenible.

Conclusién

Al finalizar este referente, conclui-
mos también el mddulo de Distribuciéon
de Productos, por lo que, con base en lo
estudiado, les invito a responder el interro-
gante que inicié nuestra reflexion en este
referente:

¢ Qué haria un jefe de distribuciéon para
definir el modelo ideal de transporte cum-
pliendo la normatividad vigente?

Para lo cual, les sugiero retomar las
ideas sobre las estrategias de distribu-
cién, los tipos de carga y los modelos de
transporte, para generar su respuesta con
vision propositiva.
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