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Presentación del manual


El Certificado de Profesionalidad es el instrumento de acreditación, en el ámbito de la Administración laboral, de las cualificaciones profesionales del Catálogo Nacional de Cualificaciones Profesionales adquiridas a través de procesos formativos o del proceso de reconocimiento de la experiencia laboral y de vías no formales de formación.


El elemento mínimo acreditable es la Unidad de Competencia. La suma de las acreditaciones de las unidades de competencia conforma la acreditación de la competencia general.


Una Unidad de Competencia se define como una agrupación de tareas productivas específica que realiza el profesional. Las diferentes unidades de competencia de un certificado de profesionalidad conforman la Competencia General, definiendo el conjunto de conocimientos y capacidades que permiten el ejercicio de una actividad profesional determinada.


Cada Unidad de Competencia lleva asociado un Módulo Formativo, donde se describe la formación necesaria para adquirir esa Unidad de Competencia, pudiendo dividirse en Unidades Formativas.


El presente manual desarrolla el Módulo Formativo MF1012_3: Distribución capilar,


asociado a la unidad de competencia UC1012_3: Organizar, gestionar y controlar la distribución capilar de mercancías,


del Certificado de Profesionalidad Organización del transporte y la distribución.




Capítulo 1


Reparto y capilaridad en la actividad del transporte por carretera
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1. Introducción


La distribución de las mercancías ha existido desde el inicio del comercio. Ya los fenicios, romanos y griegos eran famosos por las redes de distribución de mercancías por tierra y mar a lo largo de todo el mundo conocido hasta la época. En la actualidad, el transporte de mercancías es uno de los grandes sectores económicos, trasladando millones y millones de toneladas de mercancías al año, generando volúmenes de negocio superiores al de muchos sectores económicos y dando empleo en todo el mundo a cientos de millones de personas.


A día de hoy, del total de costes de un determinado producto, el 28 % de su valor corresponde a la distribución del mismo, cantidad similar a la destinada al marketing (27 %) y poco más de la mitad de la destinada a la producción de ese mismo producto (45 %). Este reparto de los costes da una idea de la importancia que posee la distribución de los productos en la economía real. De hecho, dicha importancia se manifiesta por los grandes números de regulaciones tanto locales, autonómicos, nacionales como supranacionales, que afectan al sector de la distribución. De hecho, la elevada concentración de personas en determinados espacios geográficos del globo hace que la distribución de las mercancías hasta el cliente final sea cada vez más compleja, y entre en conflicto con un mayor número de intereses.


2. Definición y características específicas de la distribución capilar de mercancías


Básicamente, la distribución capilar se define como la distribución de mercancías dentro de las ciudades, siendo los siguientes tres aspectos los que, en una primera aproximación, caracterizan este tipo de distribuciones:




	La influencia de las infraestructuras.


	La estrategia elegida para la distribución.


	Las características que posee el vehículo.





Cumplir con esta serie de condicionantes en la actualidad es tremendamente complicado, ya que factores como la dificultad del tráfico en las grandes ciudades, la dificultad de introducir medidas legales a nivel supramunicipal, el aumento del número de vehículos, el desarrollo del comercio electrónico y, sobre todo, la preocupación cada vez más frecuente por el impacto medioambiental, hacen que la gestión de este tipo de distribución sea arduo complicado.
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Definición


Distribución capilar
Es la distribución de mercancías, de diferentes expediciones, pero de expedición inferior a la carga útil del vehículo, con destinos relativamente cercanos (suministro detallista o consumidor final) que, mediante el itinerario adecuado, optimiza la relación entre tiempo invertido, distancia recorrida y entregas efectuadas.





Este tipo de distribución se caracteriza por:




	Generalmente las entregas son muy atomizadas y pequeñas en muchos puntos de venta, y además permiten compatibilizar con recogidas de productos en los mismos puntos de venta o puntos cercanos.


	En una parada del vehículo de reparto es generalmente común atender a más de un cliente, ya que suele ser más adecuado hacer movimientos de mercancías a pie que con el propio vehículo, dada la situación del tráfico y de la movilidad en el centro de las ciudades.


	Existe poca estabilidad en las entregas, puesto que la carga de trabajo suele fluctuar, y las rutas de reparto definitivas son conocidas con muy poca antelación, no pudiéndose realizar planificaciones totalmente eficientes. La ruta definitiva y su eficiencia se encontrarán fuertemente relacionadas con la experiencia del conductor-repartidor.


	El peso de la mercancía a distribuir es variable, estando condicionado al cliente a distribuir, el día de servicio, etc.


	Generalmente el número de vehículos que se utilizan para este tipo de distribución de mercancías es menor al de los vehículos utilizados en la distribución de mercancías en el ámbito comercial.


	Este tipo de distribución genera un volumen de tráfico elevado, sobre todo en aquellos días con mayor número de operaciones como, por ejemplo, los jueves o los viernes, mientras que los lunes suelen ser los días de la semana con menor número de repartos.


	Las características intrínsecas de los centros geográficos de las ciudades, la tendencia a liberarlos del tráfico rodado, junto con el número cada vez más elevado de operaciones de distribución de este tipo, hacen que se generen problemas de carga y descarga que los propios comerciantes se niegan a asumir.


	En las ciudades faltan zonas de carga y descarga en número y en espacio.


	La policía municipal de las ciudades posee escasos medios de control para este tipo de operaciones, lo que provoca el uso ilegal de las plazas de carga y descarga en horario de trabajo por conductores particulares. Esto causa graves problemas de reparto, circulatorios, medioambientales, etc.


	Existe una concentración de las horas de reparto a los pequeños comerciantes en una franja horaria muy específica, solo mañanas, agravando así el problema de la congestión.
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Aplicación práctica


Ernesto Fuenlabrada está pensando en montar una empresa de reparto de mercancías en concreto. Ha pensado en trabajar para un conocido que le ha ofrecido realizar el reparto de los productos que vende como mayorista a los clientes detallistas que posee en su ciudad (Río Seco de Minas) y los pueblecitos cercanos, los cuales se encuentran entre sí a una distancia de entre 3 y 7 km. Ernesto piensa que ha de crear algún tipo de sociedad o establecerse como autónomo, pero no tiene muy claro algo que le ha dicho su conocido: distribución capilar. ¿Qué es la distribución capilar? ¿Cuál es la diferencia entre esta y la distribución normal de productos? ¿Tiene que ver este tipo de distribución con el tipo de empresa que ha de constituir?


Ayude a Ernesto a entender este concepto y explíquele las características del mismo.


SOLUCIÓN


La distribución capilar es la distribución de las mercancías dentro de las ciudades o en destinos relativamente cercanos. Esta definición no es muy distante de lo que puede ser la distribución normal. La diferencia más importante entre una y otra y que Ernesto ha de saber es que con la distribución capilar, además del reparto de mercancías, también en la misma ruta se aprovecha para realizar recogidas de mercancías. Se suele atender a más de un cliente en una parada, por lo que las rutas que se elijan han de estar muy bien definidas.


El peso de las mercancías tanto a recoger como a entregar suele ser variable y, en gran medida, van a estar determinadas por la capacidad del vehículo a utilizar, siendo por normal general vehículos pequeños y con gran movilidad, ya que esta característica les va a permitir entrar en los centros históricos o comerciales de las ciudades, donde a los vehículos de gran tonelaje les está prohibida su entrada por normativas municipales.


Como los repartos suelen ser en los centros de las ciudades, estos estarán delimitados por las horas de reparto establecidas por los propios municipios. Además, los lugares de estacionamiento estarán ubicados en determinados sitios y horas.


En cuanto al tipo de empresa que ha de constituir Ernesto, no tiene nada que ver con el tipo de distribución capilar. Cabe la posibilidad de que se constituya como autónomo (trabajador por cuenta propia) o como sociedad, en cualquiera de sus formas jurídicas. El tipo de empresa dependerá de factores como la existencia o no de socios, capital a invertir, recursos necesarios, ventajas fiscales, económicas, etc., pero no con el tipo de distribución a realizar.
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Actividades


1. Busque en internet información de empresas que tengan entre sus actividades la distribución capilar y ponga de manifiesto sus características más importantes.





3. Sistemas de organización, gestión y control en la distribución capilar de mercancías


La distribución capilar de mercancías puede ser analizada desde multitud de puntos de vista: medioambiental, gestión del tráfico en las ciudades, horarios, organización, reglamentaciones, etc. En general, este tipo de reparto de mercancías se suele realizar mediante furgones, furgonetas y vehículos de pequeño tamaño o camiones de dos ejes que pueden entrar, moverse y salir con facilidad de los centros históricos de las ciudades.


Esta actividad de distribución, como muchas otras de la cadena de suministro, en determinadas ocasiones es subcontratada mientras que, en otras ocasiones, es realizada por medios propios siendo esta una opción minoritaria y presente solo en las grandes empresas que son capaces de asumir dicho coste, como servicio de posventa y como estrategia de fidelización de los clientes.


Por el contrario, aquellas empresas que subcontratan este tipo de distribución de las mercancías, en función de su volumen, de su tipología, etc., lo hacen a través de empresas de mensajería o mediante repartidores autónomos que normalmente trabajan de forma exclusiva para la empresa.
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Tipo de distribución capilar muy extendido en la actualidad en las grandes ciudades (© Fotografía: Clare Louise Jackson / Shutterstock.com)


El aspecto relativo a la confección de las rutas de reparto de las mercancías, ya sea con medios propios o ajenos, es un tema realmente complicado, ya que influyen un gran número de variables. Lo que se pretende es que se realicen rutas de reparto fijas y con el mismo repartido, lo que conlleva un ahorro en tiempo y costes en el reparto de la mercancía. Pero además se presta un valor añadido al producto (servicio de posventa), ya que se pude repartir en aquellas horas más convenientes para el cliente, el repartidor puede transmitir opiniones del cliente a la empresa, se crea un clima de confianza muy difícil de conseguir, etc. No obstante, equilibrar las rutas de reparto en función de estos requisitos es tremendamente difícil. Elementos como el kilometraje, las paradas, los atascos, las fluctuaciones en los pedidos, etc., son variables difícilmente predecibles que se agravan cuando el repartidor se encuentra en una situación de trabajo autónomo y gran parte de su salario está relacionado con la productividad o el número de pedidos a entregar.


Otro aspecto relacionado con las rutas de reparto es el de repartir en una ciudad grande, mediana, pequeña o un pueblecito. No es lo mismo repartir en el centro de Madrid que en un pueblecito de Ciudad Real. Todas las variables descritas con anterioridad tendrán valores totalmente distintos aunque la mercancía a repartir sea la misma.


Si se tiene en cuenta el impacto medioambiental de este tipo de distribución, los problemas se agravan dado que, aunque las rutas de reparto son en muchas ocasiones muy pequeñas, el elevado número de paradas y la congestión del tráfico en las grandes ciudades hacen que el volumen de contaminación sea muy elevado. Los siguientes aspectos relacionados con la distribución al cliente final provocan aumentos o disminuciones pronunciadas en los niveles de contaminación:




	La edad de los vehículos utilizados. A mayor edad, mayor contaminación.


	Las dificultades de acceso a los centros de las ciudades obligan a usar vehículos cada vez más pequeños, aumentando el tráfico y por consiguiente la contaminación.


	Determinadas restricciones impuestas al transporte por carretera, como la velocidad, las pausas, etc., provocan un aumento del combustible, mayor contaminación, mayor tráfico, etc.


	El incremento de políticas fiscales como tasas e impuestos provocan el aumento del coste del proceso de distribución.
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Actividades


2. Busque información y aporte nuevas ideas para solucionar el problema medioambiental que genera la distribución de mercancías en las grandes ciudades.





4. La empresa/departamento de distribución capilar de mercancías


Las empresas se definen como el conjunto de recursos, ya sean estos económicos, materiales y personales, pertenecientes a un sistema organizado que, mediante la realización y/o prestación de un bien o servicio, tienen principalmente fines lucrativos.


Esquema representativo de la definición de empresa


[image: image]



Existen diferentes tipos de empresas, entre las que cabe destacar las siguientes:




	Según su forma jurídica:



	Sociedades mercantiles: Sociedades Anónimas (S. A.) Sociedades Limitadas (S. L.), Sociedades Anónimas o Limitadas Laborales (S. A. L., S. L. L.), etc.







	Según el sector:



	Primario: agricultura, pesca, ganadería, etc.


	Secundario: minería, industria, construcción, etc.


	Terciario: servicios, educación, hostelería, etc.







	Según el grado de participación del Estado:



	Públicas.


	Privadas.


	Mixtas.







	Según su tamaño:



	Pequeñas y medianas (pymes)


	Grandes.
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Sabía que…


En España, el 98 % de las empresas son consideradas pequeñas y medianas, ya que poseen menos de 250 trabajadores.





En la estructura de la empresa conviven dos tipos de formas de organización: la organización formal y la informal.


La organización formal es aquella que se caracteriza por la forma de organizarse en función de las tareas, funciones y responsabilidades de los miembros que la integran. Esta forma de organización se corresponde totalmente con el denominado organigrama, el cual detalla la organización de la empresa por niveles jerárquicos, en función de las tareas y responsabilidades de los miembros que la componen.


Por el contrario, la organización informal es aquella que se encuentra formada por todas aquellas relaciones informales, no necesariamente iguales a las establecidas en el organigrama, y que no han sido planificadas por la dirección. Por tanto, dos empresas con idéntica organización formal pueden tener distinta organización informal, de hecho, con total seguridad las relaciones existentes en la organización informal serán totalmente distintas. Esto es debido fundamentalmente a que las empresas son organizaciones formadas por personas y, como tales, las relaciones que se establecen entre ellas difieren según los tipos de personas que las conforman.


En toda organización, las funciones que desempeña el nivel directivo de la empresa son fundamentales para la correcta organización y gestión de la misma; de hecho, las funciones de planificación, organización, gestión y control son las que fundamentalmente realiza el órgano directivo. Estas funciones no son exclusivas de las empresas, sino que pueden ser válidas para cualquier tipo de actividad humana.


Entre las funciones de la dirección anteriormente descritas, la función de planificación es la encargada de establecer los objetivos y la estrategia a seguir, mientras que para su desarrollo se va a requerir del establecimiento de la estructura orgánica de la empresa. Es aquí donde entra a formar parte, dentro de todos los estamentos que conformarán la empresa en su organización formal, el departamento que se encargará de la logística, distribución capilar y distribución en sí de los bienes y/o servicios que la empresa produce.
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Actividades


3. ¿Cabe la posibilidad de que la estructura formal e informal de una empresa coincidan? Razone su respuesta.





Para dotar a una organización empresarial de la estructura organizativa formal, se han de seguir una serie de pasos:




	Determinar la actividad a desarrollar.


	Efectuar la división de esa actividad.


	Ordenar cada una de las divisiones y determinar a las personas responsables de las mismas.


	Establecer aquellos medios materiales y humanos necesarios para el desarrollo correcto de la actividad.


	Implantar un sistema de comunicación que permita la transmisión de información entre departamentos y dentro del propio departamento.


	La fijación de un sistema de control que permita controlar el funcionamiento del departamento y las relaciones de este con el resto.





Esta organización de las divisiones de las funciones se determinará gráficamente en lo que se denomina organigrama, reflejando de modo parcial (ya que no incluye las normas de funcionamiento) métodos de trabajo, así como la organización de la empresa.


Organigrama de una empresa
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Es posible que dos empresas iguales, dedicadas a la misma actividad, con las mismas capacidades de producción, etc., tengan distintos tipos de organigramas, ya que estos van a representar en cierto modo la importancia que para dicha empresa poseen ciertas divisiones del trabajo. Por ello es muy común ver cómo en determinadas empresas la sección o departamento de logística, distribución, etc., se encontrará dentro del departamento de producción como división del mismo, o, por el contrario, se ubicará en un departamento propio, dependiente del de producción, ventas, almacén, etc.


Ejemplo tipo de organigrama donde la distribución se encuentra en el área de políticas de marketing, dentro del Departamento de Marketing
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Aplicación práctica


A. L., cuya actividad es la fabricación y venta de zapatillas de deporte. Recientemente le han encargado la tarea de realizar el organigrama de la empresa mediante una estructura organizativa tradicional, por niveles jerárquicos. Ayude a Evaristo a confeccionar el organigrama teniendo en cuenta los siguientes departamentos:




	
Dirección va a estar directamente relacionado con fabricación, compras, ventas y administración.


	
Del Departamento de Compras depende el almacén que, a su vez, estará relacionado con fabricación.


	
Del Departamento de Ventas dependerá distribución, el cual estará también relacionado con administración.





SOLUCIÓN


El organigrama de la empresa NORDIKAS S. A. L. será el siguiente:
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5. Funciones, características y organización


Como anteriormente se ha descrito, la distribución capilar es aquella que se encarga de la distribución de las mercancías dentro de las ciudades. Para ello, hay básicamente tres aspectos que la caracterizan y condicionan:




	La influencia de las infraestructuras por las que se mueve.


	La propia estrategia de distribución a utilizar por la empresa.


	Las características de los vehículos que se van a utilizar para el reparto de la mercancía.





Cumplir con estos aspectos es difícil debido fundamentalmente por la gestión del tráfico en las ciudades, por las medidas legislativas introducidas por los gobiernos municipales (en algunos casos, completamente distintas entre sí), el aumento del número de vehículos, el desarrollo cada vez mayor del comercio electrónico y, no menos importante, el continuo aumento de la preocupación medioambiental, ya que no hay que olvidar que este tipo de distribución, junto con los condicionantes antes mencionados, hace que se genere un grave problema medioambiental.


Pero las características que hacen diferente a este tipo de distribución van a depender de la zona geográfica y de los mercados a los que se dirige, en concreto:




	La distribución al cliente final.


	La distribución al punto de venta.





Particularmente, la distribución capilar suministra tanto a distribuidores, mayoristas, grandes superficies como a pequeños comercios, siendo los flujos que pueden caracterizar a un modelo de distribución los siguientes:




	El flujo logístico, que hace referencia a quién y cómo se distribuyen las mercancías y a quién pertenecen las mismas.


	El flujo comercial, que hace referencia a quién y cómo se captan los pedidos.


	El flujo administrativo, que hace referencia a quién y cómo se facturan los pedidos.





Según el flujo logístico, se pueden clasificar en:




	
Entregas directas: este tipo de entregas se realiza entre el vendedor y el receptor, pudiendo existir un operador logístico, una plataforma o una delegación del propio vendedor del producto.



	Preventa.


	Autoventa.


	Entrega directa.







	
Entregas indirectas o a través de un distribuidor. En este tipo de entregas, la diferencia la marca la propiedad de las mercancías:



	Un distribuidor sin propiedad de la mercancía


	Un distribuidor con propiedad de la mercancía.










5.1. Modelo de distribución capilar preventa


El modelo de distribución capilar de preventa se caracteriza por el tratamiento que se hace del proceso de pedido, el cual es recogido con anterioridad y servido según las condiciones que se han acordado con el cliente.


Modelo de distribución de preventa
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La característica fundamental de este modelo es el tratamiento y captación del pedido: los pedidos son recogidos con anterioridad y servidos según las condiciones acordadas con el cliente.


5.2. Modelo de distribución capilar de autoventa


El modelo de distribución capilar de autoventa se diferencia del anterior en que el pedido es inducido al cliente por el repartidor en función del stock disponible en ese momento en el vehículo de reparto.


Modelo de distribución de autoventa
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Actividades


4. Busque en internet ejemplos de empresas que posean una distribución capilar de autoventa.





5.3. Modelo de distribución capilar de entrega directa


En el modelo de distribución capilar de entrega directa, el pedido es realizado por el cliente al distribuidor o comercial o incluso directamente al fabricante, realizando este la entrega de la mercancía por medios propios o subcontratados al cliente.


Modelo de distribución de entrega directa
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Definición


Cross Docking
Tipo de preparación de pedidos que no requiere de la colocación de los mismos en stock ni tampoco de operaciones de recolección (picking), permitiendo la consolidación de diferentes mercancías, con diferentes destinos y de diferentes orígenes. El Cross Docking no requiere de almacenamiento de las mercancías de forma intermedia.





5.4. Modelo de distribución capilar, distribuidor con propiedad de la mercancía


Este modelo de distribución capilar funciona a partir de un inventario mensual donde se puede apreciar el diferencial exacto respecto a un periodo anterior, facturando al distribuir por dicho diferencial. Las ventas realizadas de contado también son catalogadas como ventas del distribuidor, pero este también puede tener ventas propias de clientes suyos. El objetivo es conseguir la información de las ventas que se realizan desde el distribuidor al punto de venta (cliente final).


Modelo de distribución. Distribución con propiedad de la mercancía
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5.5. Modelo de distribución capilar, distribuidor sin propiedad de la mercancía


En este modelo de distribución capilar, al no tener la propiedad de la mercancía los distribuidores, estos funcionan como un modelo de distribución de autoventa, utilizando para ello incluso la aplicación de venta de los propietarios de la mercancía.


Modelo de distribución. Distribución sin propiedad de la mercancía
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Pero, ¿cuáles son las variables que van a determinar un modelo u otro de distribución capilar? Básicamente son las siguientes:




	Las frecuencias con las que se realizan los pedidos y los suministros.


	Los tamaños de los pedidos realizados.


	Las fechas mínimas con las que se realizan los pedidos.


	Las calidades definidas para cada servicio.


	Los requisitos de entrega de los pedidos como, por ejemplo, las ubicaciones, las ventanas horarias de entrega, etc.
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Aplicación práctica


Felipe Gómez es transportista de profesión. Recientemente una empresa de productos lácteos le ha ofrecido un puesto de transportista para la distribución de sus productos a una determinada cartera de clientes. Tras explicarle las condiciones del contrato, la empresa le ha comentado que el trabajo consiste en realizar la distribución de las mercancías mediante una distribución de autoventa.


Como no sabe exactamente en qué consiste, le ha pedido ayuda. Por tanto, indique a Felipe en qué consiste la distribución con autoventa y qué diferencias más importantes existen con respecto a una distribución de mercancías típica.


SOLUCIÓN


El tipo de distribución capilar de autoventa es aquel que se caracteriza porque los pedidos de los clientes son realizados en función del stock de mercancía que, en este caso, Felipe llevará en ese momento en su vehículo de reparto. En este tipo de distribución, Felipe deberá actuar tanto de repartidor como de vendedor de los productos que distribuye. De hecho, habrá de emitir su factura e incluso cobrar la cantidad a abonar por el cliente. Esta es precisamente la diferencia básica con una distribución de mercancías convencional, donde la persona encargada de ello solo se dedicará a repartir la mercancía en función de unos pedidos realizados anteriormente a la empresa proveedora.
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