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Resumen

En este trabajo se da a conocer la importancia de la deteccion de las necesidades no
satisfechas, que surgen a partir de los cambios que se dan en el entorno de la industria
de la construccion, de la capacidad de las organizaciones involucradas en desarrollar
nuevas oportunidades de negocio y lograr la satisfaccion del cliente final.

Por medio del presente, se explicara cuél es la falencia que persiste en la actual
cadena de produccidn y distribucion de aridos en la zona sur de la provincia de Salta.
Las constantes acotaciones y comentarios con connotacidn negativa por parte del cliente
final, llevaron a la observacion de los movimientos y actores involucrados para
determinar la raiz de su problematica.

Por lo tanto, se busca indagar y proponer un proyecto sobre como las Pymes
productoras de aridos pueden desarrollar acciones estratégicas que enmienden la
necesidad de un correcto abastecimiento y, a su vez, maximizar sus utilidades.

Aquellas organizaciones de aridos que asuman el riesgo, se veran beneficiadas en el
desarrollo de las capacidades sus empresas, que les garantizara la expansion de su

negocio.
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Introduccion

La construccion es valiosa para el ser humano ya que le permite crear y desarrollar
espacios donde lleva a cabo diferentes actividades como residencia, educacion, salud y

entretenimiento, entre otras.

Tal es asi, que la construccidn es una actividad relevante en la economia de un pais,
tanto por la inversién de capitales como por la cantidad de empleo que puede generar en
todos sus niveles, ademas de los movimientos de distintos actores de la rama de
industria que son necesarios para llevar a cabo los proyectos: desde arquitectos,
ingenieros, especialistas, disefiadores, obreros de todos los oficios y empresas o
emprendimientos proveedores de insumos y materiales. La construccion es entonces una
via que tienen hoy en dia muchos Estados para activar la economia, asegurar niveles

aceptables de empleo y modernizar los espacios que los ciudadanos habitan dia a dia.

Del total de empresas que hay en Argentina, aproximadamente 5% operan en el
sector de la construccion, proporcién que se mantiene relativamente estable desde fines
del afio 2011, segun fuentes del Ministerio de Produccion y Trabajo.

Es menester mencionar el rol esencial que cumplen las Pymes dentro del sector, ya
que su aporte es mas que sustancial para el desarrollo y el fortalecimiento de este sector
productivo. En el conjunto de las actividades, en la construccion cerca del 99% tienen
menos de 200 empleados, es decir, son Pequefias y Medianas Empresas (PyMes).

Es asi que, en la importancia relativa del sector, el rol que ocupan las PyMes dentro
de la misma se amplia significativamente al considerarse los efectos de la puesta en
marcha de un proyecto de construccion. Las mismas son actores principales en esta
rama de actividad que encadena demandas en la utilizacién de diversos insumos y
servicios. Servicios como el de transporte, decoracion, inmobiliario y escribania. Al
igual que los productos que van desde materias primas, como bienes de disefio,
ceramicos 0 muebles, hasta materiales de primera necesidad como ser cemento,
ladrillos, hierros y aridos que se mueven con la construccién.

En toda la cadena de produccidn, el comercio interviene en diferentes etapas, tanto a
nivel mayorista o minorista, a través de diferentes comercios y empresas especializadas

como decoreria, corralones, ferreterias y aridos, entre otros.
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Este trabajo comprende, y acota su estudio, a la explotacion y obtencién de aridos en
la zona sur de la provincia de Salta desde el afio 2019 a la actualidad.

Las razones que favorecen al desarrollo e inversion en emprendimientos de aridos se
debe a las bondades de los recursos naturales de la extension sus rios y la calidad de
material que se alcanza como resultado final luego del proceso para su obtencion.

Ademas, la provincia experimentd una suba de loteos ofrecidos por distintas
empresas constructoras que fueron surgiendo y, cuyo auge se pudo observar luego de la
pandemia, como resultado de una tendencia en las personas de elegir vivir en espacios

donde el esparcimiento paso a ser un requisito codiciado.

Fundamentacion

El motivo de eleccion del presente trabajo se justifica al hecho de ser lider de un
emprendimiento familiar dedicado a la explotacién y comercializacién de aridos en la
zona mencionada.

El desarrollo del trabajo explicara la existente cadena de produccion, distribucion y
comercializacion de arena y ripio. En la actualidad, dichos materiales son extraidos y
transportados en forma continua por un canal de distribucion, manteniendo siempre la
misma dinamica, sin alteraciones.

En los Gltimos afios, el entorno presentd cambios que resultaron en un aumento de la
demanda de materiales y la misma no esta siendo satisfecha de manera adecuada. Hasta
el momento, no se han visto acciones por parte de las organizaciones involucradas en

revertir esta situacion. Se busca dar solucion a la problematica que se presenta.
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Capitulo I: Conociendo el negocio

1.1 La importancia de los aridos en la industria de la construccion
Al momento de comenzar cualquier tipo de proyecto de construccion, sin importar el
motivo o la escala del mismo, los insumos a emplear son primordiales y cada uno de

ellos cumplen una funcién de manera distinta.

Los materiales de construccién se utilizan en grandes cantidades. Por ello, la mayoria
de los mismos se elaboran u obtienen a partir de materias primas disponibles en
abundancia, como lo es en el caso de los denominados aridos, mejor conocidos como

arena y ripio.

La arena es uno de los materiales de la construccion mas utilizados en el mundo. Se
la emplea como componente para el hormigdn y el cemento, asi como para rellenar
espacios, como huecos en las paredes o en los entrepisos. El ripio o la piedra es un
material de construccion noble por excelencia. Su empleo en la construccion retine
varias ventajas como durabilidad, resistencia, peso y dureza. Su utilizacion en
cimentaciones para albafiileria gruesa, revestimientos y hormigon son algunos de sus

usos en la construccion.

Es por ello que, tanto la arena como la piedra, resultan ser fundamentales y de
primera necesidad al comenzar una obra. De hecho, sin la existencia de los aridos no

concebiriamos la construccién como la conocemos hoy en dia.

1.2 La logistica en los negocios

La logistica de los negocios es un campo relativamente nuevo si lo comparamos con
las tradicionales areas de finanzas, marketing y produccion. La novedad de este campo
estriba en la percepcion de la direccion coordinada de las actividades, y busca
administrar estratégicamente los recursos para asegurar cumplir con el objetivo de
agregar valor.

Los conceptos que se exponen en el presente trabajo guardan estrecha relacién con
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el campo de la logistica. Es por ello que, comenzaremos definiendo su significado.
Ballou (2004) define a la logistica como ““La parte del proceso de la cadena de
suministros que planea, lleva a cabo y controla el flujo y almacenamiento eficientes y
efectivos de bienes y servicios, asi como de la informacion relacionada, desde el punto
de origen hasta el punto de consumo, con el fin de satisfacer los requerimientos de los
clientes.” (p.26).

Tal como se menciona, la logistica atraviesa de principio a fin todas las actividades
de un circuito productivo hasta cumplir con el fin tltimo de hacer llegar al cliente final

el producto esperado.

Veremos, a continuacion, todas las areas que convergen en el proceso de los bienes

mencionados.

1.3 Proceso de produccién

La primera etapa del circuito es el proceso productivo, primer eslabdn de este

negocio.

El proceso de produccidn es el area encargada de transformar los insumos en bienes
0 servicios para su posterior comercializacion y llegada al cliente final. En esta primera
fase, donde en el planeamiento se dirigen los esfuerzos al disefio de estrategias, se
sefialaran los objetivos de produccion y procedimientos para alcanzarlos. (D’ Alessio
Ipinza,2004).

Los estimados de volimenes de producto se presentan en forma de prondsticos,

dirigido principalmente al pronéstico de la demanda.

El pronostico de los niveles de demanda es vital para una firma, ya que proporciona
informacion a todas las areas funcionales y afectan, en gran medida a los niveles de

capacidad y estructura general del negocio.
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Se disponen de varios métodos de prondsticos de demanda estandarizados, que
difiere en términos de disposicion relativa en el prondstico sobre el corto plazo y el

largo plazo.

Segun Bollou (2004) El método de proyeccion historica dispone de una cantidad
razonable de informacion de fuentes histdricas y las variaciones de tendencia y
estacionales en las series de tiempo son estables y bien definidas, la proyeccion de esta
informacidn al futuro puede ser una forma efectiva de prondéstico para el corto plazo. La
premisa basica es que el patrén del tiempo futuro sera una réplica del pasado, al menos
en gran parte.

Los productores disefian su prondstico de demanda, teniendo en cuanta que la misma
es regular todo el afio, salvo en épocas puntuales: festividades de navidad y fin de afio,
fiestas patronales a nivel provincial y/o santidades. Pero este indicador se pondera junto
con los factores climaticos presentes en la region, principalmente en la temporada de

lluvias permanentes que inactiva por completo el proceso productivo.

Se guarda informacion histérica de ambos factores, donde el patrdn se replica afio a
afio con minimas variaciones, aunque Ultimamente se esta estudiando y evaluando al
cambio climéatico muy de cerca y como este modifica los indices de prondsticos de

demanda en forma gradual.

Campo de trabajo y temporadas

El area de produccion para la obtencién de estos productos se desarrolla en contacto
directo con la naturaleza. La misma presenta particularidades que explicaran para un
mayor entendimiento.

Las lluvias hacen que se arrastre arena y ripio en bruto desde las montafias y se llene
de agua el rio. Luego, en las épocas de sequia este rio queda en condiciones secas. Una
vez seco, los distintos productores se ubican en las distintas canteras. La cantera es un
area donde se producen aridos y dispone de material en bruto que es el insumo de

produccién.

(5]



Universidad de Buenos Aires
Facultad de Ciencias Econémicas

Escuela de Estudios de Posgrado ECONOMICAS

Al activar el proceso productivo, se va obteniendo producto terminado y van
quedando espacios libres en cantera, que se utilizan como almacenamiento diario ya
que, si se almacenara cuantiosa cantidad de material alli, interrumpiria el transito de los
camiones que ingresar y salen.

Para ingresar a la cantera se recorre un camino en la zona lindera al rio, que sirve
para acopiar material terminado y, que también es utilizado como lugar de
almacenamiento provisorio limitado en forma fisica y temporal.

Esta actividad se encuentra regulada bajo las disposiciones de la Direccion general
de recursos energéticos y mineros, que es el organismo de contralor.

Este ente regulador otorga permisos de explotacion con el fin de promover las
industrias de produccidn dentro del pais, y la generacion de puestos de trabajo.

Los productores que cuentan con cantera propia, solicitan este permiso que los
habilita a explotar la cantera bajo un estricto reglamento que vela por la preservacion de
las condiciones de los recursos naturales en general, incluyendo la flora y la fauna de las
zonas linderas al rio. En caso de no cumplir con esta principal disposiciéon, el productor
responsable es sancionado con severas multas monetarias y la suspensién de solicitud
de permisos por un tiempo prolongado, acorde al diagndstico del organismo en la
evaluacion de la severidad de los dafios ocasionados en la cantera otorgada.

En cada permiso se detallan cuéles son los limites geograficos dentro del rio y de las
zonas linderas que tiene cada productor habilitadas para su propio fin. Esta disposicion
garantiza el orden general, ya que son varios productores compartiendo el mismo rio.
Ademas, el permiso otorga el uso extensivo de la cantera las 24hs del dia, los 365 dias
del afio. En lineas generales, las jornadas laborales suelen ser diurnas de 6hs a 19hs, con
una hora de descanso, dependiendo de cada organizacion y de los espacios en cantera
que le quedan disponibles.

Las lluvias son una variable no controlable que afectan el proceso productivo de
todas las organizaciones, delimitando la temporada alta y la temporada baja de
produccién y comercializacion.

Acorde a los datos histéricos, la temporada baja comprende el periodo de diciembre
a abril, la provincia se caracteriza por permanentes lluvias todos los dias y donde el rio

se favorece con crecidas, sinonimo de mayor material en bruto disponible a futuro. La
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contracara, es que la produccidn se inactiva por completo, no solo por factores
climaticos, sino de seguridad y cuidado de las herramientas y de quien manipula la
maquina. Hay herramientas que funcionan mediante circuitos electrénicos y materiales
oxidables.

A medida que va disminuyendo el nivel del agua, algunos productores consideran
producir ripio en cantidades muy reducidas, ya que la piedra es un material que se
desliza estando humedo. A nivel contable, los gastos en combustible y personal no son
cubiertos con las ganancias que se obtienen.

La temporada alta suele ser de mayo a noviembre de cada afio. Este periodo se
caracteriza por ser de plena produccion. Las bondades del material en bruto en
condiciones secas son multiples y la productividad por hora aumenta sustancialmente,
Ilegando a puntos maximos de produccion sostenidos y donde el cumplimiento de la

planificacion es 6ptimo, ya que los factores son controlables para el productor.

Herramientas y proceso de obtencion
Las herramientas necesarias son parte imprescindible en el proceso de produccién.
Las mas valiosas para la obtencién de aridos son:

- Una pala cargadora frontal con una capacidad de carga de, por lo menos, 2m3.
Esta maquina pertenece a la linea amarilla de maquinarias viales. Sus
caracteristicas pueden ir variando en detalles que hacen a la robustez de la
misma, como ser motor y/o capacidad de balde. Las més utilizadas en la zona de
trabajo son las que tienen un balde de 2m3 a 3m3 de capacidad de carga.

La principal funcion operativa que cumple esta herramienta esta puesta en la
cantidad de kilos que levanta. Un balde de 2m3 tiene una capacidad de carga de
3.000kg. en cada palada. Esta accion de fuerza es realizada en cada movimiento
tanto en el proceso de produccion como en la tarea de cargar el producto final a
los camiones. Hasta el momento, la industria no ha presentado otra opcién de
reemplazo de esta herramienta y su funcion de carga seria inconcebible de
realizar bajo el trabajo del hombre de manera manual. Es menester comprender
la importancia de esta herramienta de trabajo, pues, sin ella no seria posible la

existencia del negocio.
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- Zarandas areneras Y ripioseras: las mismas son instrumentos compuestos por un
marco Y sostenes estructurados en hierro. En su interior, cuentan con una tela
metalica que cumple la funcidn de separar el material producido del material de
descarte.

Estas herramientas son las minimas e indispensables. De acuerdo al presupuesto e
inversion de cada organizacion, la cantidad de las mismas puede ser superior o de mejor
tecnologia, que resulta en una productividad ain mayor.

Dentro de la fase de produccion existe un estudio sobre los tiempos y movimientos. El
mismo consiste en analizar detalladamente los movimientos de quien realiza una
actividad, con el objetivo de eliminar los movimientos inefectivos, agilizar la tarea y
realizarla de manera segura; posteriormente se establece una secuencia o sucesion de
movimientos mas apropiados para lograr una eficiencia maxima en tiempo, insumos y
energia empleada.

La importancia de un estudio de tiempos y movimientos es obtener un mayor
conocimiento que aporte a que el proceso de produccion pueda ser mejorado desde el
punto de vista del esfuerzo humano, uso de recursos materiales, consumo de energias y
calidad del resultado o producto final, cuidando que el desempefio de cada personay
eficiencia impacten favorablemente en un incremento de la produccion sin tener que
recurrir a un esfuerzo o tiempo mayor en la obtencion del resultado final.

Mediante la utilizacion de las mencionadas herramientas, comienza el proceso de
produccion. La tarea consta en romper el material en bruto con las ufias del balde,
levantar lo obtenido y volcarlo en las zarandas que separan el material producido del
material que se descarta. Lo que se obtiene como producto final es almacenado en
distintos morros de arena y ripio de manera separada.

Otra importante razon por la que el estudio de tiempos y movimientos logra
aumentar la eficiencia de un trabajo, es la mejora en los métodos que se aplican en la
realizacion de las actividades y en la determinacion de los tiempos estandar para cada
proceso y area correspondiente. (Cardona,2007).

La velocidad del proceso de produccion dependera de las condiciones que se
presente el campo de trabajo. Si el material en bruto se encuentra himedo o mojado,
propio de la humedad del ambiente, frio o alguna lluvia esporadica, al zarandear el
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material puede que el mismo se quede pegado en la malla, cosa que no ocurre cuando el
material en bruto estd completamente seco y el material se desliza con gran facilidad,
agilizando el proceso en su completud.

Otro factor de incidencia esta puesto en las zarandas. Las mismas deben ser
colocadas estratégicamente lo més cercanas al material en bruto, considerando los
espacios de maniobra de la maquina y la destreza de su maquinista. Se busca que el
responsable de la tarea tenga que desplazarse el menor tiempo posible para evitar
tiempos Vviciosos.

Se define que las ventajas aparejadas de este estudio en este campo de trabajo
dependeran puramente del maquinista, quien es el responsable de la tarea. La indicacion
que reciba en cuanto a la técnica de desempefio, posicion de los elementos y
administracion de los tiempos, hara a la mayor productividad por hora de la jornada
laboral.

Es asi, que la estrategia de la administracion de la produccion es el resultado final de
la ponderacion de prondsticos de demanda, insumos, condiciones del campo de trabajo,
condiciones y cantidad de herramientas, destreza del maquinista, tiempos y
movimientos, jornada laboral y factores climéticos.

En un contexto econdmico cada vez mas competitivo, las empresas tienen que tomar
conciencia de la importancia de la administracion de produccién como un instrumento
estratégico valioso. La forma en que una empresa administra sus recursos productivos

es un factor esencial para mejorar la productividad y, por tanto, la competitividad.

1.4 Proceso de distribucion y comercializacion

Una vez finalizado el proceso de produccion, comienza el proceso por el cual la
mercancia se remite al consumidor final. Es aqui donde comienza el proceso de
distribucion y comercializacion.

La naturaleza de la comercializacion es la venta de productos al consumidor de
manera eficaz. Mientras que la distribucion consiste en colocar las mercancias en las
cantidades exactas y en el momento oportuno en el que el cliente lo demande, a fin de

que estén disponibles.
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El propdsito del canal de distribucion y comercializacion es dotar a los productos
que se entregaran de una medida de valor garantizando al cliente que recibira su pedido
en condiciones de tiempo y costo éptimos, redundando en beneficios, tanto para la
empresa que distribuye como para el cliente que recibe el producto final. Para lograr
agregar esta medida de valor es necesario crear una sinergia entre los bienes y servicios
que se distribuyen (materias primas, bienes en proceso, partes o repuestos, acabados,
suministros, etc.), y el recurso humano que interviene en el proceso, a través de flujos
de informacion dindmicos y de doble sentido de retroalimentacion. (Toro Diaz, 2017,
p.29).

El transporte de propiedad del producto es efectuado por los intermediarios en todos
los niveles, a lo largo de toda la cadena de distribucion y venta. Se recurre a los
intermediarios porque son los mas eficientes tratandose de llevar los bienes a los
individuos del mercado meta. Cada uno en su funcion en el canal, cuenta con los medios
logisticos, cartera de clientes y administracion de los tiempos de los productores y su
propio tiempo, para que el canal no se interrumpa.

Los canales de distribucion se caracterizan por el nimero de niveles. Cada
organizacion, empezando por el productor, que es quien primero adquiere la propiedad
o responsabilidad de vender la mercancia constituye un nivel. El nimero de niveles que
hay en la estructura del canal constituye la longitud.

La forma en que el producto se comercializa define la organizacion del canal. Un
canal convencional de distribucion consta de uno o varios productores independientes,
intermediarios mayoristas y minoristas. Cada uno es un negocio independiente que
pretende aumentar sus propias ganancias al maximo, incluso a expensas de las
utilidades del sistema en general. Ningin miembro del canal tiene mucho control sobre
los otros miembros y no existe una manera formal de determinar los roles ni resolver los
conflictos del canal. (Kotler,2002, p. 345).

La administracion de la cadena de suministros es un término que ha surgido en los
ultimos afios y que encierra la esencia de la logistica integrada; incluso, va mas alla de
eso. El manejo de la cadena de suministros enfatiza las interacciones de la logistica que
tienen lugar entre las funciones de marketing, logistica y produccion en una empresa, y

las interacciones que se llevan a cabo entre empresas independientes dentro del canal de
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flujo del producto. Las oportunidades para mejorar el costo o el servicio al cliente se
alcanzan mediante la coordinacion y la colaboracion entre los miembros del canal.
(Ballou, 2004, p.04).

En una vision holistica, el éxito de un canal dependera de su administracion.

Por ultimo, en cuanto a la conducta del canal, puesto que el éxito de los miembros
individuales del canal depende del éxito general del canal, todas las organizaciones del
canal deberian trabajar juntas sin problema. Debieran entender y aceptar los papeles,
coordinar sus metas y actividades para cooperar en alcanzar las metas globales del
canal. Al cooperar se satisface, con mas eficacia, el mercado al que se apunta.

Considerando los conceptos mencionados, el proceso de distribucion y
comercializacion se activa con él, actualmente conocido, canal de ventas en el rio, hasta
el momento el Unico canal de ventas desarrollado por los productores de aridos.

Este es un canal de cuatro niveles, es decir, con dos intermediarios: camioneros y
posteriormente corralones. El orden de este canal comienza con los productores, luego
siguen con los camioneros, posteriormente con los corralones quienes finalmente
comercializan los aridos al consumidor final.

La dindmica del canal es la siguiente: los camioneros, quienes son los clientes de los
productores, se acercan a diario en busca de material.

Los camiones se caracterizan por tener cajas volcadoras traseras con una capacidad
de 6m.3 de carga. También, llegan camiones con acoplados con cajas volcadoras
laterales o bi-vuelco, es decir, cajas volcadoras traseras y laterales. Estos ultimos, tienen
una capacidad total de carga de 12m.3. Cabe mencionar que las ventas en este canal se
efectlan por camionada, es decir a partir de 6m3.

Los camioneros independientes quienes tienen, a su vez, a los corralones como sus
propios clientes. En estos casos, sus clientes corralones no cuentan con camiones
propios que les permitan proveerse de material en forma directa con el productor, solo
cuentan con camiones de reparto.

Los corralones, organizaciones de renombre y gran trayectoria, a su vez, dividen las
camionadas de material en metros y las embolsan para su posterior venta al cliente final,

quienes finalmente hacen uso del producto.
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Capitulo I1: Falencias de la cadena de distribucion y comercializacion

2.1 Problema del caso

Mediante la cadena de distribucion, el producto llega al cliente final pasando por
todos los intermediarios. En esta transferencia de propiedad, existen factores de
implicancia en cuanto a tiempos logisticos y dinero, ya que se incrementa el valor de los
productos a raiz de los gastos en insumos y personal de cada miembro del canal.

Se observa en la actual cadena de distribucidn, que la linea de intermediarios
corralones, los Ultimos actores del canal, esta presentando problemas en sus servicios de
reparto. Los tiempos manejados por los corralones son complejos, ya que el mismo flujo
de comercializacion que se utiliza en el caso de los aridos, lo tienen que multiplicar a la
mayoria de los productos de su catalogo, obligandolos a disefiar una cadena de
distribucion logistica por cada producto ofrecido. Esta situacion se agrava, aun mas,
para aquellos corralones que no cuentan con camiones propios que les permitan comprar
directamente al productor, ya que cuentan solo con camiones pequefios que evitan la
tercerizacion de su servicio de reparto.

Este escenario arroja como resultado final la demora en los tiempos de entrega
pactados con sus clientes.

A través de la recoleccidn de datos que se realizd, los clientes de los corralones
manifiestan su descontento, en reiteradas oportunidades, expresando que han tenido que
demorar prolongadamente los tiempos de ejecucion de sus proyectos de construccion,
ya que muchas veces cuentan con el personal y no con todos los materiales necesarios.
A su vez, al pactar la compra de material con los corralones, deben abonar sefias de
hasta el 50% del valor total de la compra y esto no les permite recurrir a otra opcion de
compra alternativa o de urgencia por haber abonado en forma previa la sefia exigida por
el corralon.

A partir del planteo del problema del caso, los interrogantes que surgen y, que el
presente trabajo busca responder son:

- ¢ Es posible una alternativa que permita a las organizaciones de aridos, sin interrumpir
la labor de los actuales intermediarios, llegar al cliente final de una manera eficaz en la

entrega de materiales en tiempo y forma?
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- ¢ Se puede incorporar un nuevo canal de venta que maximice ganancias, sin alterar los
niveles de produccion actuales?

- ¢Existen areas estratégicas que permita a las organizaciones de aridos instalar centros
de distribucion a menor escala donde puedan vender material por metro en forma

directa al cliente final?

2.2 Objetivos

Una vez presentado el caso y la problematica detectada, podemos determinar que la
demanda de aridos por parte del cliente final no esta siendo satisfecha de manera
eficiente.

Esta falencia observada en la linea de intermediarios corralones, se presenta como
una oportunidad que favorece a la presentacion de una propuesta de intervencion del
mejoramiento de la cadena de distribucidn, para que la misma pueda ser enmendada por
parte de los productores de aridos de la region. Dicha propuesta tiene como objetivo
principal, generar un nuevo canal de venta directa al cliente final, manteniendo el actual
canal de ventas en el rio, sin alterar el desarrollo del trabajo que desempefian los
corralones y los camioneros independientes. De esta manera, los productores de aridos
de la region colaboran en satisfacer esta demanda y, a su vez, se verian favorecidos en la
maximizacion de sus utilidades.

Para alcanzar el objetivo principal, es necesario establecer objetivos especificos que
sean operacionales. Entre ellos, el primer desafio constara en diagramar y una red
logistica integrada que contemple el funcionamiento de ambos canales de venta en
forma simulténea.

Otro objetivo especifico estara en el disefio y puesta en funcionamiento de un centro
de distribucion a menor escala. En dicho establecimiento se almacenard material, tanto
arena como de ripio. Desde alli, se efectuaran las ventas a los clientes finales y sera el
punto de partida del servicio de reparto de los pedidos.

Para dar curso a los objetivos propuestos, se ha acudido a un previo analisis de
campo para obtener un diagnostico de los potenciales clientes, sus descontentos y el
panorama a nivel social, econdmico, estadistico, epidemiolégico y movimientos dentro

de la industria a nivel particular, comercial y estatal.
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2.3 Diagndstico

A partir del anélisis de los datos relevados de las fuentes de informacion investigadas
y recurriendo a las notas periodisticas del principal diario de la provincia, podemos
decir que el crecimiento en términos de construccién y desarrollo inmobiliario
experimentado en Salta ha sido notable en los ultimos afios. Crecimiento que favorece a

las actividades, empresas y negocios de la rama de la construccion.

Segun Juan Carlos Segura, presidente de la camara saltefia de la construccion, en sus
declaraciones en el diario saltefio “El Tribuno”, sostiene que la obra privada vive un
"boom post pandemia™ que estéa siendo motorizado por la edificacion de viviendas,
donde la gente ha puesto en valor sus residencias tras el confinamiento y ha motivado
gue muchos propietarios se lancen a reformar o proyecten la construccién de sus

hogares.

Si bien durante la pandemia la obra publica se vio afectada, no asi fue en el caso de
las obras particulares donde la provincia ha tenido un flujo de obras bastante interesante.
En su momento, el Gobierno y las entidades del sector garantizaron la continuidad de la
actividad, bajo el estricto cumplimiento de los protocolos de seguridad sanitaria durante

la llamada “‘segunda ola”.

Ademas, manifiesta que, si bien la actividad tuvo una contraccion con la crisis
econdmica que sobrevino en 2022 con la salida del exministro de Economia Martin
Guzman, la rama de actividad sigue mostrando indicadores de un camino mas
consolidado de crecimiento. Asegura que la situacion ha mejorado y no se vio que se

tuvieran mayores complicaciones.

Acompafando los dichos de Segura, el ultimo informe del Instituto de Estadistica y
Registro de la Industria de la Construccion (IERIC) muestra que en junio del presente
afno se registraron 367 constructoras y subcontratistas en la provincia. Son 8 mas que en
junio del afio pasado, lo que implica una variacion interanual del 2,2%. -Ver anexo 1-
Junto con estos porcentajes, la mista entidad, presenta entre sus estadisticas un aumento
en los puestos laborales en la construccion saltefia, con una curva en paulatino ascenso.

En mayo de 2022 habia 8.801 obreros con aportes previsionales en Salta. Comparado
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con igual mes de 2021, representa un crecimiento del 33%, mientras que, en mayo de
2019, la provincia tenia 7.261. -Ver anexo 2-

Finalmente, el presidente de la camara, asegura una fuerte recuperacion de la obra
publica y privada, que esta en un claro ascenso después de la crisis experimentada y las

escapadas del dolar.

Por ultimo, un valioso indicador esta dado por los costos del sector en cuanto al valor
de construccién por metro cuadrado. A pesar de que los costos de construccion se
encuentran a valores historicamente bajos, si es que se los mide en doblares, la realidad
del sector bajo la perspectiva de la moneda argentina es muy diferente. En un afio el
metro cuadrado de construccion en Salta aumentd $24.450, segun el ultimo
relevamiento del Consejo Profesional de Agrimensores, Ingenieros y Profesiones Afines
(COPAIPA) con referencia a mayo del afio 2020. Para julio del 2021, el metro cuadrado

de una obra alcanzé los $69.969.

De acuerdo al Copaipa, para construir una vivienda basica de dos plantas, de 249
metros cuadrados, se debian invertir $17.422.304 en el sexto mes de julio del 2021, son
casi $7 millones mas del valor que tenia la misma edificacion modelo en mayo de 2020.

—Ver anexo 3-

El incremento fue de casi del 59% en un afio, mientras que la inflacién medida por el

INDEC para el mismo periodo fue del 49%.

El trascurso de los afios nos muestra la constante apuesta de la gente por la inversion
inmobiliaria mas alla de las condiciones macroecondémicas que se presenten como

consecuencia de las diversas crisis economicas que el pais atraviese.

En los dltimos veinticinco afios, podemos asegurar que este mercado ha tenido los
rendimientos mas estables en dolares, convirtiendose en el refugio de preservacion del
valor ideal, obtencion de renta y capitalizacion. Se trate de obras en pozo o terminadas y
con renta, residencial, comercial o logistica. La inversion “en ladrillo” siempre es la

mejor alternativa.
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Ademas de la solidez que ha demostrado tener el rubro inmobiliario en nuestro pais,
este tipo de inversion estd muy arraigada en la idiosincrasia argentina, ya que el mismo
es considerado, abierta y popularmente, como principal medio de preservacion
econdmica de forma indiscutida por su tendencia alcista. Sucede que el inmueble es un
activo que dificilmente pierda su cotizacion, ya que con el paso del tiempo y a medida
que se revalla la zona geografica en la que se encuentra, se obtienen mejores

rendimientos sobre el valor de la propiedad.

Las estadisticas demuestran que en los Gltimos afios los bienes inmuebles fueron la
inversion que mas se apreciod si se la compara con otras opciones, como los plazos fijos,

los bonos o la compra de ddlares.

La zona sur de la provincia, zona geogréafica sobre el cual hace referencia el presente
trabajo, fue una zona de desarrollo elegida por parte de las empresas constructoras
donde han ofrecido como producto el loteo como una alternativa accesible para el
publico en general. En los Gltimos afos se presentaron en la Direccion general de
Inmuebles 650 proyectos de loteos. El principal interés se despierta por los precios de
las unidades, los anticipos y las financiaciones que brindan para poder acceder a un

terreno.

La localizacion de los loteos ha sido estratégicamente seleccionada teniendo en
cuenta que esta zona ofrece distintos atractivos en cercania de servicios primordiales
como centros de salud, centros deportivos, centros comerciales y educativos, entre

otros.

2.4 Hipotesis

El problema del caso se resume en la insatisfaccion de la demanda, pudiendo esta ser
enmendada mediante la presentacion de una potencial oportunidad de negocio, que
refuerce la oferta en el eslabdn de la cadena de distribucion y comercializacion que no

estd cumpliendo con la entrega de material de manera eficiente.

[16]



Universidad de Buenos Aires
Facultad de Ciencias Econémicas

Escuela de Estudios de Posgrado ECONOMICAS

Se plantea como hipotética respuesta a la resolucién del caso, que las organizaciones
productoras de aridos se expandan en la incorporacion de nuevos canales de venta
mediante una reorganizacion interna, inversion de capital y planificacion de transporte
logistico, sin alterar sus actuales niveles de produccién y conservando sus habituales

métodos y procedimientos.

2.5 Insumos para la construccion: apuesta por la produccién local

Para que existan lugares y establecimientos el desarrollo estatal, comercial y
particular se precisa de la industria de la construccién. Es fundamental considerar la red
de empresas y emprendimientos proveedores de insumos y material. Ya que, para
generar cualquier infraestructura o para aplicar cualquier tipo de construccion, los
materiales y la disponibilidad de los mismos son un elemento clave al momento de

planificar una obra.

Se debe destacar el rol de los productores y Pymes locales para proveer insumos, aun
cuando se dieran faltas puntuales o demoras. Lo ideal es avanzar con los productores
locales favorecidos por la cercania en la elaboracion, generar puestos de trabajo y mas
movimiento en el sector, pero siempre y cuando los productos que se obtengan sean de
calidad y con precios acordes, es decir, que sean competitivos. Y, el atributo mas

importante, que el cliente final pueda contar con los materiales en tiempo y forma.

2.6 Investigacion de mercado

Se define a la investigacion de mercado como, segn Kotler (2002):” La funcién que
vincula al consumidor por medio de informacién oportuna, completa y confiable, que
usa para identificar oportunidades en problemas de mercado. Las investigaciones de
mercado disefian un método para reunir la informacion, aplican un proceso y analizan

los resultados, que pueden desembocar en un nuevo proyecto.” (p.27).

Los investigadores de mercado suelen llegar a conclusiones sobre el grupo de los
consumidores a partir de una muestra pequefia del total de la poblacion. La muestra es

un segmento de una poblacion, seleccionada como representativa para permitir
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estimaciones sobre opiniones y los comportamientos de la poblacion correspondiente
(Kotler, 1996, p.139).

La obtencidn de informacion de la muestra desde, el punto de vista metodoldgico,
fue a propietarios de lotes ubicados en la zona sur de la provincia de Salta.

El tamafio de la muestra fue de 30 (treinta) personas, considerando la misma como

una cantidad suficiente, confiable y representativa de la poblacion en estudio.

Como ultimo dato, se eligié un procedimiento de omitir juicio conveniente al proposito
de la investigacion. Se eligieron proyectos de construccion que visiblemente estaban en
un avance de obra entre parametros de un 50% y un 80%. Se consider6 que esta
caracteristica aporta informacion valiosa en experiencia de compra de materiales de

construccioén.

Las encuestas son adecuadas para reunir informacion de los compradores, entender
sus preferencias, actitudes y comportamiento para comprar. Las encuestas pueden ser
estructuradas donde las preguntas que se formulan a los entrevistados sean para todos
por igual. Las preguntas pueden ser directas donde el investigador hace preguntas en
cuanto a ideas. (Kotler, 2002, p.135).

El método utilizado fue mediante encuesta. La misma constd de 6 (seis) preguntas
donde no habia mas de 3(tres) opciones de respuesta. Se ha dejado, en todas las
preguntas, un espacio de contestacion libre, a modo de acotacion que ha servido para

una comprension mas exhaustiva.
A continuacion, se observaran, en graficos, los resultados de las encuestas.

La primera pregunta fue en relacién al afio en que los propietarios iniciaron la
construccién. El 43% de las respuestas fue en el afio 2020 y el afio 2021 fue el segundo
porcentaje mas alto con un 23%. Las justificaciones encontradas fueron que
principalmente en el afio 2020, durante la pandemia de Covid -19, muchos de los
propietarios contaban no solo con el dinero sino, como factor mas importante, el tiempo
para poder proyectar una obra. A su vez, las actividades relacionadas con la

construccidn no se vieron afectadas durante la mayor prolongacion de tiempo que durd
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el confinamiento estricto. Mientras que, para aquellos que iniciaron sus obras en el afio
2019, nos mencionaban que fue el momento de auge de la entrega de lotes que fueron
abonados y financiados en la modalidad en pozo y han podido comenzar sus obras al
momento de poseer el inmueble, y que durante la pandemia fue el momento de mayor
avance en sus obras. Finalmente, quienes iniciaron sus obras durante el 2022, nos
mencionan que, tras observar el movimiento en el contexto, utilizaron este disparador
para tomar impulso en la decision de invertir en inmuebles y proyectarse en una

construccion.

Ano de inicio del proyecto de construccion

2019 w2020 m2021 2022

Siguiendo con la encuesta, la segunda pregunta tuvo como eje la disfuncionalidad
percibida en los corralones de gran envergadura, y que son los principales
intermediarios de la cadena de distribucidn en cuestion. Puntualmente se les preguntd a
los encuestados si alguna vez habian realizado un pedido de aridos a los corralones “El
Amigo”, “EMI”, “Easy” o “Salta Materiales”. EI 70% de las respuestas fueron
afirmativas. En las justificaciones encontradas, los encuestados nos mencionaron que
son los lugares mas conocidos y de los que mas se habla entre quienes estan en busca de

los mismos objetivos de construccion.
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Ha realizado pedido de materiales en corraldn
El Amigo, EMI, Easy, Salta Materiales

mSI mNO

Los corralones sefialados son los mas populares y concurridos en la ciudad de Salta.
Estas organizaciones cuentan con una destacada trayectoria e instalaciones
monumentales que hacen a la captacion mayor clientela. Estamos hablando de empresas
gue no son improvisadas y han trabajado arduamente para poder ser hoy quienes

abarcan la mayor participacion de mercado en la zona.

Haciendo eje sobre los mismos intermediarios en la cadena, la tercera pregunta tratd
sobre los tiempos de entrega que han tenido estas organizaciones para con nuestros
encuestados. Solo el 37% de los mismos nos han respondido que han recibido sus
pedidos en tiempos favorables o tolerables, mientras que el otro 63% nos marcan que no

han cumplido con los plazos de entrega de materiales pactados.
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Cumplimiento con los tiempos de entrega

® Favorable m Desfavorable

Sobre esta estadistica, sefialamos que los corralones abarcan una vasta variedad de
productos dentro de sus catalogos, que consta de materiales de primera necesidad (cal,
cemento, hierros, aridos), ceramicos y vidrios (ladrillos, teja, azulejo, vidrio), aberturas
(puertas, ventanas y rejas), aglutinantes (yeso, barro, pegamentos), plasticos y sintéticos
(pintura acrilica, PVC, impermeabilizantes, acrilicos), luminarias en general, maderas
de todo tipo, entre otros. Este abanico de productos que se encuentra entre sus ofertas,
hace que los corralones mantengan un dinamismo y coordinacion constante con
productores y proveedores. Es decir, con cada una de las cadenas de distribucion de

cada uno de los productos que comercializan.

Esta complejidad hace que los tiempos involucrados sean valiosos y considerados a
la hora de realizar las entregas de los pedidos pactados, ya que la misma se hace
efectiva cuando cuentan con la disponibilidad de todos los materiales en stock. La
demora en la ausencia de uno de ellos provoca el retraso de la entrega del pedido
completo. Sumado a eso, se consideran los tiempos logisticos de traslados de los
pedidos; suelen manejar una hoja de ruta que ordena el recorrido para un mejor
seguimiento y organizacién. Por ende, hasta que no se cumple con la capacidad de carga
completa del camién y no se cumplen con el minimo de pedidos por zona, no se libera

la orden de entrega.
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Considerando en forma previa la existencia de una demora en las entregas de los
materiales, la cuarta pregunta indagd en como esta situacién afectd en la ejecucion de
las obras de nuestros encuestados Yy si sufrieron retrasos puntualmente por falta de
aridos. EI 47% de los encuestados nos informa que absorbieron las demoras en sus
obras, porcentaje que resulta elevado, abarcando casi a la mitad de la muestra. Solo el
17% pudo avanzar con otras tareas de las cuales no precisaban aridos para
desempefiarse v, el restante 37% nos arrojo que las demoras fueron aceptables, pero
considerando que, en su organizacion interna, tenian la precaucion de realizar el pedido

de aridos antes que el material que tenian disponible se acabara.

Retraso en la ejecucidn de las obras por falta de
aridos

m Demoras aceptables

m Pudo avanzar con
otras tareas

m Sufrio demoras

A través de los portales publicos de opiniones y de las acotaciones de nuestros
encuestados, se determina que la ineficiencia en los tiempos de entrega de los pedidos
por parte de los mencionados corralones es el principal causante de quejas, reclamos y
comentarios pocos favorables. También, acorde a los procedimientos de compra que
utilizan estas organizaciones, los clientes al verse obligados de entregar una sefia del
50% del total a abonar, puede que no cuenten con el suficiente presupuesto, no previsto,
para afrontar la compra de cualquier otro producto absorbiendo estas demoras en el
avance de sus obras.
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Considerando las consecuencias que podian llegar a traer la falta de materiales y la
administracion de los tiempos de obra. La quinta pregunta fue si un plazo de entrega de
pedido de aridos de 72hs a partir del momento de realizado el pedido era un plazo
tolerable. EI 60% de los encuestados nos respondid que consideraban esta demora como
aceptable, mientras que el 40% nos informa que es inaceptable, ya que, en el caso de los
aridos, no hay producto sustituto y es el més dificil de conseguir.

72hs como plazo de entrega

m Aceptable = Inaceptable

Por ultimo, apuntando al proyecto a proponer, se les preguntd a los encuestados si
acudirian a un comercio especializado en aridos. El 67% contesto que si concurriria al
mismo, mientras que el 33% restante agreg6 que no lo haria porque les resulta dificil
concebir que un comercio pequefio pueda proveer materiales que a los corralones de

gran envergadura les esta costando entregar con eficiencia.
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Concurrir a un comercio especializado en aridos

m Concurriria m No concurriria

Como diagndstico final, se sostiene que el periodo comprendido entre el afio 2019 a
la actualidad, la zona sur de la provincia de Salta se ha caracterizado por un alza en el

rubro de la construccion y actividades relacionadas.

Junto con este crecimiento, se observan falencias: la demanda ha superado a la oferta
y con ello, se comienzan a detectar deficiencias en la cadena de distribucion. Dichas
fallas son detectadas por los clientes sobre aquellas empresas que cuentan con mayor
participacién y reconocimiento en el mercado, traduciéndose en una demanda no

satisfecha.

Se manifiesta y determina que la principal razén de este problema se da en la demora

en la entrega de los pedidos pactados con los corralones.
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Capitulo I11: Propuesta de intervencion

Una propuesta de intervencion consiste en el diagndstico de un problema de orden
practico o una situacion problemaética, para la cual se plantean estrategias que permiten

articular acciones para su superacion.

La intervencion tiene como finalidad Gltima que, mediante un proyecto, se proponga
la transformacion de la realidad actual. Mas concretamente, se trata de la planificacion
de acciones que permitan que el sector que se debe intervenir alcance un nivel 6ptimo
de funcionamiento. En consecuencia, para que el proyecto sea exitoso debe contribuir

significativamente a la demanda que surge del diagndstico de la situacion problematica.

Existe una serie de requisitos a los que el proyecto debe adecuarse. En primer lugar,
es necesario que se adapte a determinadas circunstancias: el proyecto debe ser factible
de poder ejecutarse. En segundo lugar, las acciones que se propongan deben ajustarse al
presupuesto asignado, es decir, ser viables. Finalmente, el proyecto debe responder a las
demandas que no estan siendo satisfechas que es la principal razén de ser de esta

propuesta.

3.1 Proyecto canal de venta directa al cliente final

Al desarrollar los canales de distribucién, los productores tienen que decidir lo ideal,
lo practico y viable. Lo corriente es que, al principio, se muevan en un medio local,

buscando ventas en un mercado limitado.

Si la organizacion prospera, acaso abra alguna sucursal con el fin de llegar a nuevos
mercados mediante un tipo distinto de canal de distribucién factible de ser ejecutado en

un area diferente, que se desemperfie de forma paralela al canal preexistente.

Dicha idea tiene como objetivo subsanar la ineficiencia que presenta la actual cadena
de distribucion y comercializacién para hacer llegar al cliente final el producto en
tiempo y forma. Es menester volver a mencionar, que no se pretende eliminar ningdn

actor de la presente cadena, ni afectar su actividad. Se busca que el cliente final no
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perciba la experiencia de compra de aridos como un proceso dificultoso de concretar y

con el que se sufre demoras.

La propuesta de intervencion contempla los objetivos de las organizaciones en su
busqueda de maximizacion de rentabilidad. En cuanto a la diferencia de precios, el valor
por metro de material vendido, a comparacion del canal de ventas en el rio, se triplica
vendiéndolo por fuera directamente al cliente final. Este es el principal atractivo que
Ilevaria a las organizaciones de aridos a volcar parte de su produccion en este nuevo
canal propuesto. Siempre el lema de los productores es potenciar la rentabilidad de cada
metro de material producido y este proyecto es funcional a ese intereés.

De esta manera, las organizaciones se verian ante el desafio de diversificar sus
canales de venta, donde ademas encontrarian en este proyecto el beneficio aparejado
frente a la temporada de lluvias, en la que el canal de ventas en el rio se ve afectada por
la imposibilidad de produccion por las persistentes lluvias en la zona durante la

temporada baja.

3.2 Planificacion

La planeacidn es una herramienta esencial para lograr los objetivos que se plantea
una organizacion. La planificacion debe estar construida sobre cimientos existentes de
la empresa. Es decir, se deben considerar los recursos disponibles y su capacidad real de

produccion.

Para el funcionamiento de ambos canales es imprescindible trazar un plan de accion,
puesto que ayuda y determina las funciones administrativas, organizacién de los
recursos, coordinacion de tareas y actividades. Al final, se podra comparar, evaluar los

resultados y sugerir mejoras.

El punto de partida para la eficaz planeacion de un nuevo canal de distribucion
consiste en definir cuél es el nuevo mercado al que apuntara la organizacion. La

eleccion del mercado y del canal puede ser una operacion interdependiente. La firma
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puede descubrir que no podra servirse con el canal disponible actual en los mercados

que quisiera cubrir.

Cada productor establece objetivos especificos en cuanto al canal en base a las
limitaciones principales que se plantean: los clientes y los productos.

Las caracteristicas de los productos influyen también en el disefio de sus canales. Los
productos voluminosos como los materiales de la construccion, que abultan mucho,
generalmente requieren canales que reduzcan las distancias de sus fletes de reparto y la

manipulacion en su traslado del productor al consumidor final Gltimo.

Segun Kotler (2002) Los mercados estdn compuestos por clientes los cuales son
diferentes en uno o varios sentidos. Los compradores pueden tener diferentes deseos,
recursos, ubicacién y habitos de compra. Cualesquiera de estas variables segmentan un

mercado.

Se confirma que el mercado del proyecto presenta una segmentacion geografica
donde los clientes se ubican en los multiples barrios que componen los cuatro distritos

entre la Ciudad de Salta y las zonas aledafas al Rio Rosario.

Definido el segmento a cubrir, la empresa seleccionara su mercado meta. EI mismo
estara compuesto por una serie de compradores que comparten las necesidades a las

caracteristicas que la empresa ha adoptado atender. (Kotler, 1996, p. 302).

Es asi, que las pequefias empresas productoras de aridos pueden subsanar la principal
necesidad que no estan cubriendo los corralones de gran envergadura: cumplir

eficazmente con los tiempos de entrega de material pactados con los clientes.

3.3 Planificacion de la produccién

Acorde a la naturaleza del negocio, la planificacién de la produccion seguira siendo
la herramienta y fuente de informacion para la toma de decisiones que garantice el

abastecimiento de ambos canales de venta.
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La misma consistira en establecer un plan de trabajo que contemple el porcentaje de
produccion que se destinard a cada canal, ponderando los espacios disponibles en
cantera, los pronosticos de venta y los tiempos de produccién como informacién

principal y resultado final de esta etapa.

En cuanto a tiempos de produccion, recordemos que la Direccion General de
Recursos Energéticos y Mineros de la provincia, hace extensivo el uso y explotacion de
la cantera las 24hs diarias. Esta disposicion da la posibilidad de aumentar los niveles de
produccion por dia, acorde a los espacios que van quedando disponibles para
produccion. Los prondsticos equivocados pueden desembocar en inventarios excesivos

0 en perdida de ventas debido a la falta de existencias.

Los prondsticos son el arte de estimar la demanda futura anticipando el
comportamiento probable de los compradores, sujeto a una serie de condiciones. Son
muy pocos los productos que se prestan para pronoésticos faciles, por lo cual los buenos

prondsticos se convierten en un factor clave para el éxito de la empresa

Para volcarlo en cantidades concretas, el plan de produccion promedio de los meses
comprendidos de mayo a noviembre debieran mantener las actuales lineas de producto y
estimar que el plan maestro de produccién tenga un total de 300 metros3 de producto
final, compuesto por 200 metros3 de arena y 100 metros3 de ripiosa en el centro de
distribucion al momento de comenzar. Una vez que el stock llega a la mitad, accionar
un reabastecimiento para mantener siempre las mismas cantidades a disposicion. El
periodo de diciembre a abril, la reserva de material en el centro debiere rondar los 450
metros3 en total de ambos productos. En cuanto a ventas para el mismo periodo, la
produccidn en el rio es nula. Anticipandose a la llegada de las lluvias, se recomienda en
los Gltimos meses de la temporada alta, producir los metros de material que se
precisaran para las ventas en el centro durante la temporada baja, y almacenarlas en las
zonas linderas al rio. Durante ese mismo periodo, los camioneros no tienen dénde
encontrar material para sus clientes y, en relacién a espacios logisticos en deposito, las
ventas se realizan con mayor agilidad resultando en poca necesidad de metros

destinados a almacenamiento en silobolsas.
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Se concluye, y a modo de sugerencia, que el porcentaje a destinar al nuevo canal
debiera ser del 40% del total producido. Es un porcentaje justo, teniendo en cuenta los
prondsticos de venta que usualmente se mantienen en el rio, pero el mismo quedara

sujeto a criterio de cada productor.

3.4 Centro de distribucién a menor escala

Para llevar adelante este proyecto es de suma importancia contar con un espacio
fisico que funcione como centro de distribucidn y depdsito de menor escala que cumpla

con la funcion de cross dock tpara la posterior venta y distribucion a los clientes finales.

Los centros de distribucidn estan disefiados para el movimiento de bienes y no solo
para su almacenamiento. Se trata de almacenes grandes, disefiados para recibir bienes de
diversas plantas, tomar pedidos, llenarlos con eficacia y entregar los bienes a los
clientes a la mayor brevedad posible. (Kotler, 1996, p. 495).

El principal objetivo de este centro es la distribucion directa, el canal mas corto, es

decir, que el productor vende directamente al consumir.

Se debe interesarse vividamente por las decisiones de la firma respecto a la
ubicacién. Las tiendas deben estar situadas cerca del mayor nimero posible de clientes
potenciales, por la importancia que tiene la comodidad del comprador en la clientela del

establecimiento.

Los almacenes deben estar ubicados cerca de los puntos de concentracion de los

consumidores, con objeto de asegurar una entrega mas rapida y barata a los mismos.

La toma de decisiones relativas a emplazamientos puede considerarse como un
proceso de dos etapas: elegir una zona general y elegir un emplazamiento concreto.
(Kotler, 2002, p. 392).

LEl cross dock forma parte de los procesos de logistica y consiste en llevar rapidamente un producto
descargado desde un transporte de llegada a un vehiculo de salida. Todo esto se ejecuta con un tiempo
bastante reducido de almacenamiento y manipulacion.
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El posicionamiento en el mercado consiste en lograr que un producto se ubique en un
lugar distintivo y deseable, que se ubique en una posicion distinguida. Acorde al analisis
geografico, se sugiere que el mismo se ubique en el segundo o tercer cordén de la
capital saltefia, zona estratégica por la ubicacion de los lotes que se encuentran en
proyectos de construccidn o estan proximos a serlo acorde a la informacién que brindan

las constructoras que se dedican a la comercializacion de los mismos.

Para ello, los productores deben ofrecer una ventaja competitiva de sus productos
frente a la competencia, ofreciendo un mayor valor a sus potenciales clientes,
legitimando dicha entrega, evitando perderlos por ofrecer un producto de inferiores

bondades.

Se considera el servicio al cliente como un beneficio competitivo base del
funcionamiento del centro de almacenaje. Al ser este un proyecto nuevo, es una
cualidad diferenciada que se destaca por su eficiencia, haciendo llegar la mercancia a

los lugares de destino, en tiempo oportuno.
El servicio a adopta diversas formas:

- Rapidez de atencién y entrega de pedidos
- Disposicion a satisfacer necesidades comerciales de emergencia del consumidor
- Entrega del producto en buen estado

- Stock permanente de almacenamiento

Acorde a las estrategias de distribucidn, este proyecto se caracteriza por presentar
una distribucion intensiva: “los productores de bienes basicos y materias primas optan
por una estrategia donde se abastecen de sus productos al mayor numero posible de
clientes. Estos bienes deben estar a disposicion de los consumidores en el lugar y

momento que los requieren. (Kotler, 2002, p. 486).

[30]



Universidad de Buenos Aires
Facultad de Ciencias Econémicas

Escuela de Estudios de Posgrado ECONOMICAS

3.5 Disefo

El centro de distribucion debe tener un disefio adecuado a las necesidades de
movimiento de entrada y salida y que sincronice con los eslabones del conjunto de
tareas involucradas en la cadena de abastecimiento en cuanto a: planificacion del
transporte de aprovisionamiento, la planificacion de los procesos operativos de flujo de

material y la planificacidn del transporte de distribucion.
- Planificacion del transporte de aprovisionamiento

Una vez finalizado el proceso de produccion, se pasaria a la etapa de transporte de
material del rio al centro de distribucién. Dicha tarea puede realizarse bajo tercerizacion
en caso de que los productores no cuenten con camiones propios. Solo a modo de
propuesta, un camion con acoplado puede llevar 9 metros cubicos de material en cada
viaje, es decir, en 33 viajes puede llevar el total del material a almacenar en el centro,

entonces esta tarea puede organizarse en 6 dias de corridos, realizando 6 viajes por dia.
- Planificacién del proceso operativo de flujo de material

Esta siguiente fase esta compuesta por las tareas que involucran el recorrido que

realiza el material desde que ingresa hasta que sale del depdsito. Dichas tareas son:

Recepcion y ubicacion: llegaria el camién con material del rio y lo ubicaria en el centro

del predio.

Almacenaje: a realizarse mediante el uso de una pala cargadora frontal con una
capacidad de pala de 1m3, se embolsaria el material en sus correspondientes bolsones y
se los ubicaria a cada lado de la oficina.

Preparacion de pedidos: acorde a los pedidos que sean tomados, se cargaran mediante

un camion con grua los bolsones de material en la caja.

Expedicion: una vez cargados los bolsones en el camidn, el chofer del mismo seguira la

ruta de entregas previamente disefiada.
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- Planificacion del transporte de distribucion

Una vez preparados los bolsones areneros y ripioseros, y teniendo en cuenta los
pedidos que se entregaran, se debe armar una ruta de transporte que debe ser funcional a
los intereses de la organizacion en pos de minimizar costos. El reparto de los pedidos se
realizaria con un camion con grua, que carga el bolson en su caja y los transporta hasta
el domicilio del cliente y vuelve al centro de distribucion. También, se puede ofrecer a

los clientes, que asi lo prefieran, cargar el material en sus camionetas, y llevarselo por

sus propios medios.

3.6 Plano preliminar — Lay Out

Un plano factible del centro de distribucion se refleja en la siguiente ilustracion:

Q0

o

Q

0

¢

i A
&

o
=

Tlustracion propia.
El centro de distribucion debiera ser de 1.000 metros2 acorde a los movimientos de
esparcimiento requeridos. EI mismo debe contar con una entrada y salida conectada,
funcional al ingreso de camiones o camionetas y de la pala cargadora. El lugar debe

contar con una oficina destinada al control y cobro junto al toilette. A los costados de la

oficina se ubican los pedidos que se van preparando para su posterior despacho.
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Por Gltimo, la maquinaria debe circular por la via mas angosta para preparar los pedidos
y para movilizarse sin interrumpir la circulacién de camiones dentro del centro. Una vez
finalizada la jornada laboral, el equipamiento se guarda en el galpon ubicado en

cercania de la salida.

Si bien la definicion del plano se realiza bajo el principio de integracion social,
donde se tiene en cuenta las dimensiones y los movimientos requeridos (colaboradores,
maquinas, materiales), se considera a su vez, el principio de la minima distancia

recorrida por una cuestion de minimizar el tiempo empleado en las tareas.

3.7 Recursos necesarios

Como podemos observar, para desarrollar este canal se precisa de un terreno de
1.000m2 aproximadamente, que puede ser comprado o alquilado. Ademas, se necesita
una pala cargadora frontal de 1m2 para realizar el embolsado del material y un camion
con grua pequefio para transportar y descargar los pedidos. En relacion al personal, en el

centro de distribucion se precisan cinco personas cumpliendo las funciones de:

- Maquinista, en su funcién de embolsado de material

- Ayudante de maquinista en igual tarea

- Chofer a cargo del manejo del camién de reparto de pedidos.

- Responsable de administracion de pedidos, cobros, control de stock, armado de
hoja de ruta.

- Responsable de ingresos/egresos de camiones y clientes.
3.8 Presupuesto

Se define al presupuesto como la determinacion y asignacion de los recursos
requeridos para la consecucion de objetivos. Asi, sirve como un importante instrumento
de direccidn; es quizas la principal herramienta para dirigir eficazmente una empresa

mediana o grande. (Kafury, 1996, p.55).

Ya se saben cudles son los recursos necesarios para la concrecion del objetivo de

incorporar de un nuevo canal de ventas.
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El préximo paso es estimar el presupuesto y la utilidad proyectada. Sera tarea del
productor de aridos revisar el presupuesto y darle aprobacién o modificarlo. El
presupuesto aprobado es la base para la adquisicion de herramientas, calendarizacion de

produccion, la planificacion del personal y cantidades a producir.
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Conclusion

La generacion de ideas, disrupcion de lo ya conocido o los cambios que van
surgiendo en el entorno de una industria generan un alto impacto en las organizaciones
y actores involucrados. Asi como el avance se aproxima de forma constante y cada vez
mas apresurada, estan quienes se ven favorecidos con las bondades que los cambios
traen aparejados o los efectos pueden ser riesgosos para quienes no se adapten de

manera fluida.

Una de las maneras de acoplarse a los cambios del entorno es mediante la
innovacion. La innovacion nos permite adoptar una actitud de constante blsqueda de
hacer mejor las cosas 0 como hacerlas de manera diferente para obtener una ventaja

competitiva, y constantemente vernos frente a un desafio como una oportunidad.

Entre muchas otras formas, la innovacién puede surgir a partir de la deteccién de
disfuncionalidades y de las consecuencias en las que resulta, obteniendo asi un
diagnostico. En la examinacion a detalle es donde se da origen a la idea innovadora con
la que se disefiara la intervencién. Su impacto, por mas pequefia que sea la modificacion
o0 la accion a incursionar, puede lograr un ideal del escenario de interés y de

redituabilidad para quien asuma el riesgo de implementacion.

La creacion de la propuesta de intervencion expuesta presenta un doble desafio.
Busca superar, de manera mas agil y mas amena, la percepcién y experiencia de compra

del actual publico afectado y prolongarlo en el tiempo.

El buen desempefio de las tareas que involucran la puesta en marcha de este
proyecto, lograré la fidelizacion y recomendacion de unos a otros la adquisicién de
producto en estos innovadores centros. Los beneficios son mutuos, tanto para los
clientes como para quienes lo implementen. Las partes involucradas culminan en un

proceso de negociacion satisfactoria.

Comprometerse, lanzarse, apostar. Quien no se arriesga, no pasa la mar.
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Anexos

Anexo 1

Cantidad de empresas en Actividad. Desde Enero de 2005 en adelante.
Provincia de Salta y Total Pais.

Feriodo Ano 2023
Cantidad de empresas % de Var. Interanual
Salta Total Pais Salta Total Pais
feb- 425 21.335 4,2 7,0
mar- 434 21592 3.8 53
abr- 450 21.849 59 48
may- 343 17.574 1,8 25
jun- 367 18.398 2,2 29
Jul- 384 19.007 4,6 3,0
ago- 396 19.575 59 31
sep- 413 20.097 6,2 2,3
oct- 422 20.519 5,2 2,0

Nota: El 30|de abril de cada afio se produce el vencimiento del arancel anual, por tal motivo en el
mes de mayo disminuye la cantidad de empresas con arancel al dia, situacion que se regulariza en
el transcurso del afio

\
Fuente: lERIC

Anexo 2

Construccion. Puestos de trabajo registrados. Provincia de Salta.
Desde Junio de 2007 en adelante (en cantidad de puestos y var. %)

Provincia de Salta Total Pais

T el e e e Variacion porcentual Variacion porcentual

Mensual Interanual Acumulada Mensual Interanual Acumulada

4739 11 -2
6.3 1.0 158 03 210
390.528 51 330 11 20,0

Nota: el dato del iltimo mes es provisorio
Fuente: Elaboracidn IERIC en base a datos de OSPECON y Sequro de Vida Obligatario
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ECONOMICAS

Anexo 3
COSTO POR m® MES DE MAYD 2020
Tipo Superficie Costo total Costo por m*
Vivienda FOMAVI 44 m* $1.832.575,15 % 41.649,44
YWivienda 2 Plantas 249 m* $10.385.662,39 % 41.709,49
Galpdn H® A® 660 m* $17.117.239,09 $ 25.93521
Galpdn Metadlico 660 m* $16.192.338,78 $ 24.533,85
Edificio 1.620 m* $ 73.368.393,66 $45.28913
COSTO POR m® MES DE JULIO 2021
Tipo Superficie Costo total Costo por m*
Vivienda FOMNAW] 44 m* $ 3.255.839,91 $ 73.996,36
Vivienda 2 Plantas 249 m* 17422350442 % 69.969,09
Galpdn H® A® 660 m* $ 20.032.262,60 $ 43.988,28
Galpdn Metilico 660 m* % ?B.766.480,7T5 % 42.828,00
Edificia 1.620 m* $121.188.94212 % 74.807,99

Fuente: Copaipa
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