Coanbega, S. A.

-

ENRIQUE C. DÍEZ / FRANCISCO J. COSSÍO*

Coca-Cola España, S. A., dispone de 13 concesionarios (Figura 21.1 ), con los que abastece el territorio nacional. Cada uno de estos concesionarios fabrica y distribuye los productos de Coca-Cola en el territorio asignado.

Coanbega, S. A., es un concesionario con actividad comercial en las provincias de Cádiz, Córdoba, Huelva y Sevilla (Figura 21.2). Dispone de dos plantas de embotellado, ubicadas en Córdoba y Sevilla.

La fábrica de Sevilla envasa los siguientes productos: PET (botellas de 0,5, I, 1,5 y 2 litros), así como Bag in box -BIB-, que son bolsas para dispensadores de 5, lO y 20 litros de «jarabe» ; tanquetas de PREMIX, envasadas en aluminio y con 18 litros de producto terminado, y finalmente, «normales», es decir, botellines retornables de 20 cl. Por su parte, en Córdoba se embotellan los productos: latas, de 33 cl; IGLOO, botellines de 20 cl sin retorno; botellas de I litro en cristal retornable, y por último, «normales», aunque sólo en las cantidades que se demandan en Córdoba y provincia. Además, comercializa otros productos, como: Aquarius, Tab, Nestea, etc. 

Describimos a continuación el sistema de distribución de Coanbega 2.

LOS SISTEMAS DE VENTA y DISTRIBUCIÓN DE COANBEGA, S. A.

Definición

Entendemos por sistema de venta y distribución la combinación de los procedimientos de recogida de pedidos con los diferentes procedimientos de reparto de los mismos.

Universidad de Sevilla. El presente caso describe el sistema de distribución de Coanbega, S. A., de forma muy simplificada, por razones de docencia y espacio. Debemos advertir que los datos e información recogidos no son exactos, aunque si gozan de gran coherencia con la realidad.

1 El jarabe es el concentrado de los productos que reciben los concesionarios para, una vez  mezclado con agua carbonatada, poder embotellar el producto final.

2 Díez, E. C.: Gestión de la fuerza de ventas. Deusto. Bilbao, 1991. Págs. 167-173.
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Figura 21.2. Situacién de los centros de embotellado.de Coanbega, S. A., y édrea de
influencia comercial. ,




Un sistema de distribución se establece para que una empresa pueda situar su producto en el lugar y momento adecuado a cualquier potencial de compra.

Coca-Cola, por definición e historia, obvia en gran medida intermediarios y actúa directamente sobre los detallistas; ello implica sustanciales ventajas desde el punto de vista de marketing.

La distribución de Coca-Cola no sólo se orienta a obtener disponibilidad para el consumidor, sino también a obtenerla de manera que induzca al consumo de sus productos.

Procedimientos de venta y distribución

La Tabla 21.1 recoge la combinación de los sistemas de ventas y distribución que dan origen a ocho diferentes procedimientos de recogida de pedidos y reparto de los mismos. Antes de pasar a analizarlos conviene realizar dos grandes divisiones, tanto en los sistemas de gestión de ventas como en los sistemas de distribución.

Tabla 21.1

	
	Sistemas de gestión de ventas

	
	Preventa
	Televenta
	Autoventa
	Colaborador

subdistribuidor

	Sistemas de

distribución
	Distribuidor propio
	1
	2
	-
	-

	
	Distribuidor ajeno
	3
	4
	-
	-

	
	Colaborador/

subdistribuidor
	5
	6
	7
	8


En cuanto a los sistemas de ventas podemos diferenciar entre venta directa y venta indirecta. La gestión de venta directa es aquella que la realiza de forma periódica y continuada, de pedido en pedido, el personal de Coanbega. A está división pertenecen los sistemas de Preventa y Televenta. La gestión de venta indirecta la realiza personal que no pertenece a la organización Coanbega,  si bien se cuenta con la supervisión de su labor y la realización de acciones puntuales con clientes llevadas a cabo por personal de Coca-Cola, que suelen denominarse supervisores o promotores. A esta división pertenecen los denominados colaboradores, caracterizados por no tener Preventa, es decir, realizan la"

venta mediante Autoventa.

Con referencia a los sistemas de distribución, diferenciamos entre distribución directa e indirecta. La distribución directa es la que se realiza a través de nuestros propios medios, tanto humanos como materiales; a este grupo pertenece la figura que denominamos distribuidor propio. La distribución indirecta se lleva a cabo con medios humanos y materiales de terceras personas, que denominamos distribuidor ajeno, colaborador y subdistribuidor .

Analicemos, a continuación, detenidamente cada uno de los cuatro sistemas diferentes de gestión de ventas y veremos cómo pueden interactuar con los tres sistemas de distribución.

Autoventa

La autoventa fue el primer sistema que utilizó Coca-Cola. Su característica principal, que la diferencia de los otros sistemas, es que la venta y distribución van unidas; son realizadas por la misma persona y ocurren prácticamente de manera simultánea.

En la autoventa, el vendedor de Coca-Cola visita a los clientes realizando la labor de ventas ya continuación, inmediatamente después de obtener el pedido, le sirve la cantidad demandada. Este sistema, que como decíamos fue el primero, se utilizó en la década de los sesenta y se mantuvo de forma exclusiva hasta los setenta, si bien sigue siendo utilizado en la actualidad por los colaboradores (sin preventa). Posteriormente dio paso a un nuevo sistema: la preventa.

Preventa

La multiplicidad de tamaños y sabores que Coca-Cola fue lanzando al mercado, así como las diferentes variantes que adoptaba el mismo, obligó a crear un nuevo sistema que separara la gestión de ventas de la distribución, dando origen a la preventa. En la preventa, el vendedor (denominado preventista) realiza la acción de ventas y, a diferencia de la autoventa, la entrega no se realiza inmediatamente, sino transcurridas veinticuatro horas, y por una persona diferente a la que hizo la venta, que puede ser:

1. Distribuidor propio. Es personal de Coanbega que con su camión de Coca-Cola va efectuando las entregas anotadas el día anterior por el preventista. Esta persona guarda la imagen corporativa de Coca Cola.

2. Distribuidor ajeno. Persona ajena a la organización que posee los medios propios para realizar la distribución.

3. Colaborador y subdistribuidor. Aunque la definición anterior puede servir para esta figura, existen las diferencias que se describen en la tabla 21.2

Tabla 21.2

	
	Distribuidor ajeno
	Subdistribuidor con Preventa
	Colaborador sin preventa

	Relación Mercantil
	Cobra a los clientes en nombre de Coca Cola
	Revende
	Revende

	
	No asume el riesgo de impagos
	Lo asume
	Lo Asume

	Almacén
	No tiene
	Tiene
	Tiene

	Cartera
	Suministra donde le indican cada día
	Tiene un área definida donde goza de exclusividad para el reparto, según ruting de Coca Cola
	Tiene un área definida donde goza de exclusividad para el reparto, pero sin ruting de Coca Cola


Televenta

Una de las principales características de la Televenta es el hecho de que, si bien el contacto con el cliente es directo a nivel de gestión de ventas, este contacto no se realiza cara a cara, sino que a través del teléfono. Esta es la diferencia principal a nivel de gestión  entre la preventa y Televenta o preventa telefónica.

Este sistema surge principalmente debido a clientes que poseen un bajo potencial de compra y que, debido a ello, reciben poca atención por parte del preventista, si bien le implica a éste casi el mismo tiempo que clientes de mayor potencial.

La media de llamadas / visitas / día que se suele realizar en Televenta está en 110 , si bien se marca de 150 a 160 veces el aparato telefónico, pero 40 a 50 veces  es una llamada infructuosa porque está comunicando o porque en ese momento no se puede contactar con el cliente.

Con este sistema se pretende mejorar el servicio a aquellos clientes que por su bajo potencial recaban menos atención del preventista. Pero ésta no es la única utilidad de la preventa telefónica, ya que en forma resumida las posibilidades que ésta nos ofrece son las siguientes:

-
Control exhaustivo de los clientes.

-
Contacto siempre con la persona responsable.

-
Frecuencia de servicio adecuada.

-
Garantizado conocimiento de lanzamientos, campañas, etc.

-
Reducción de clientes de baja venta para el preventista.

Ruta de subdistribuidores

En primer lugar hay que definir qué es un subdistribuidor. Como primera aproximación, señalaremos que se trata de aquella persona que realiza la venta indirecta (que por contraposición a la venta directa es aquella en que no son los propios hombres pertenecientes a la plantilla de los embotelladores los que se encargan de visitar y vender a los clientes).

Nace esta figura con la propia expansión del negocio, en el sentido de que resulta poco rentable el servicio directo por todo el territorio del concesionario Ello se debe a que nos podemos encontrar con clientes situados en áreas de difícil acceso, que se hallan muy dispersos y que tienen una rentabilidad muy baja.

 Notas características del subdistribuidor / colaborador

I. Nombramiento. Se elige la zona en la que va a haber venta indirecta busca en dicha zona un distribuidor que goce de una muy buena aceptación, entre los clientes, al que se le concede la exclusiva de venta y distribución. exige a este personal: total exclusividad en bebidas refrescantes, buena situación económica y que disponga de medios suficientes (almacén, vehículos, etc).

II. Comisiones. Los subdistribuidores cobran comisión por caja vendida. Esta comisión puede ser: a) Por sabores: Coca-Cola y resto de productos. B) Por envases: normales, familiares y sin retorno.

III. Stock.  Respecto a este punto conviene resaltar tres aspectos: En primer lugar, el stock es de su propiedad ( en este sentido funciona como cualquier clíente que paga el vidrio y los cajones de plástico, y, por supuesto, el líquido). En segundo lugar, el stock debe ser suficiente en base a ventas / servicios / margen de seguridad. En tercer lugar, excepcionalmente se le puede hacer un préstamo adicional para ferias, acontecimientos, etc.

IV. Servicio del embotellador al subdistribuidor y colaborador., . Normalmente se le sirven las cajas a su almacén y sólo en determinados casos o determinados subdistribuidores y colaboradores pueden cargar en planta o en delegaciones. Se establecen unas rutas para servir a estos intermediarios en función de los itinerarios y coordinándolas con rutas de servicio directo. (Ejemplo, camiones que van a grandes superficies y que dejan la carga entera y finalizan a las 12 del

mediodía Son utilizados para prestar este servicio a los subdistribuidores. ) Este sistema ha sufrido una transformación en 1994, que detallaremos más adelante.

V. Cobro. Siempre al contado. En ferias y acontecimientos especiales se puede aplazar hasta la terminación de la venta. Ello significa que es el subdistribuidor el que asume el riesgo de impago de sus clientes.

VI. Servicio del subdistribuidor a sus clientes. El servicio de venta y distribución del subdistribuidor se organiza basándose en el sistema de preventa de Coca-Cola. Ésta racionaliza los medios de que disponga el subdistribuidor consiguiendo ahorro en costes.

VII Servicio del colaborador a sus clientes. En este caso el servicio de venta y distribución se organiza en función de sus propios medios, utilizando el sistema de autoventa.

El promotor / supervisor de colaboradores 

Una vez visto lo que es la figura del colaborador, hemos de hallar el nexo colaborador-concesionario, esto es, aquella persona que, perteneciendo a la plantilla del embotellador, es la encargada de relacionarse con los colaboradores en lo que a temas comerciales se refiera. Se trata del promotor / supervisor de colaboradores.

El promotor tiene la responsabilidad directa de un grupo de colaboradores. El número que componga ese grupo depende de su importancia, según el volumen de ventas, del número total de clientes y de las distancias.

Las funciones del promotor son las siguientes:

-Visitar al colaborador y realizar la venta con la frecuencia que se haya determinado. Estas visitas le serán de gran utilidad para Conocer día a día el mercado local y las acciones que está desarrollando la competencia. Asimismo, le facilitará todo tipo de información sobre las campañas, promociones, lanzamientos, etc.

-Visitar al cliente en la zona del colaborador, con una doble finalidad:

 a) Controlar la actividad del. colaborador, recogiendo opiniones sobre su labor y sobre el servicio que presta.

b) Realizar directamente algún tipo de actividad en los clientes de la zona, tales como llevar promociones, realizar introducciones, aumentos de stock, exhibiciones, etc. Es posible que realice la preventa algunos días, precisamente con el fin de asegurarse que las promociones llegan íntegramente a la totalidad de clientes.

De forma resumida diríamos que se encarga de que no se pierda contacto con el mercado, y ser así el canal por el que el concesionario conoce la realidad de lo que está ocurriendo en todo su territorio.

Cumple, también, otra función de imagen, pues va uniformado y con un vehículo con emblemas distintivos de Coca-Cola, que contribuyen a reforzar la presencia de la organización en esa localidad.

Otra forma de contacto con los colaboradores son las reuniones trimensuales que se celebran con ellos y en las que se tratan los siguientes puntos: análisis de los resultados del año anterior, objetivos para el presente año y presentación de la publicidad del plan de marketing para el presente año.

SISTEMA DE DISTRIBUCION EN 1991

El sistema de distribución física en 1991 era el siguiente:

I. Desde los dos centros embotelladores hasta todas las delegaciones. Las fábricas de Córdoba (CO) y Sevilla (SE) suministraban los productos a las cuatro delegaciones existentes en el momento: Córdoba (CO), Buelva (BU), Jerez de la Frontera (JE) y Sevilla (SE). El transporte se realizaba con vehículos propios de 24 toneladas (trailers). El parque de vehículos estaba compuesto por seis cabezas tractoras (cabinas) y 12 bateas (tautliners). Cada cabeza tractora realizaba tres viajes diarios de ida (carga de productos) y vuelta (carga de envases retornables vacíos),utilizándose un sistema de carga y descarga simultáneo.

2. Desde las delegaciones hasta los subdistribuidores y colaboradores asignados a cada delegación. En este caso existían dos tipos de rutas:

a) Desde la delegación de Sevilla a los grandes subdistribuidores ( aquellos que demandaban gran volumen de cajas físicas al año). Para ello se utilizaban camiones de 24 y 16 toneladas ajenos a Coanbega, con un sistema de pago por kilómetro recorrido.

b) Desde las delegaciones hasta todos los demás subdistribuidores, es decir, aquellos cuyo volumen de negocio era inferior a los anteriores. Los camiones, en este caso, eran de 16 y 10 toneladas, también ajenos a Coanbega y con un sistema de pago por jornada. Éstos normalmente realizaban dos viajes diarios de ida y vuelta.

3. Desde las delegaciones hasta los denominados «clientes del mercado de hogar». Estos clientes se definen como aquellos que gestionan productos de nuestra firma a nivel nacional: hipermercados, centrales de compras y cash and carry. Se empleaba transporte propio o ajeno, según delegación, en camiones de 10 toneladas y con las mismas tarifas (para el segundo, lógicamente) que en el caso anterior .

4. Desde las delegaciones hasta los «clientes del mercado de hostelería». ,Se trata de clientes que poseen dispensadores (postmix = BIB), para mezclar y servir productos terminados de nuestra firma. Estas rutas eran atendidas en su totalidad por camiones propios de Coanbega.

5. Desde los subdistribuidores hasta el resto de clientes. Este transporte es abonado por el propio subdistribuidor, aunque Coanbega practica un descuento en factura con el que, entre otras partidas, es cubierto (margen del subdistribuidor y colaborador). Estos descuentos son diferentes según sea el tipo de producto (Coca-Cola, Fanta, Sprite, etc.) y su presentación (envases de 20 y 33 cl, 0,5 litros, etc.).

Las Tablas 21.3, 21.4 y 21.5 resumen y cuantifican la distribución física de Coanbega en 1991 (se considera «caja física» a una caja en cualquiera de los diferentes formatos).

La Tabla 21.3 representa la matriz de costes medios unitarios de transporte por caja física. Lógicamente, el transporte desde los centros de embotellado hasta sus respectivas delegaciones es cero, y el resto, realizado con personal y elementos de transporte propios de Coanbega.

En el caso de la delegación de Jerez de la Frontera (Cádiz), además de atender clientes de hostelería y hogar como el resto de delegaciones, se observa su atención a un mercado «tradicional» servido directamente. Algo análogo ocurre con los subdistribuidores de Córdoba y Sevilla, que además de atender su mercado «natural» (establecimientos tradicionales) se orientan también a los otros dos mercados (subdistribuidores de Sevilla) o al de hostelería (subdistribuidores de Córdoba).

La Tabla 21.4 hace referencia a las ventas encajas físicas de Coanbega, cuyo total en 1991 ascendió a 19.058.000.

Finalmente, la Tabla 21.5 muestra el número de intermediarios que aparece en cada uno de los canales de distribución antes de alcanzar al consumidor final. En total existen 33.705 subdistribuidores / colaboradores y clientes en 1991.

SISTEMA DE DISTRIBUCIÓN EN 1994

Las Tablas 21.6,21.7 y 21.8 ilustran el sistema de distribución en 1994. En este año se produce un cambio importante en la distribución física de Coanbega. Las novedades más significativas son las siguientes:

1. Desaparecen prácticamente las delegaciones desde el punto de vista de la distribución física, asumiendo sólo tareas de venta y control de la misma. Asimismo se establecen tres niveles de intermediarios antes del contacto con el consumidor final: almacenes reguladores y subdistribuidores directos (primer nivel), otros subdistribuidores y colaboradores (segundo nivel) y clientes minoristas (tercer nivel).

2. Todo el mercado de Coanbega se divide en cinco áreas, que corresponden a otras tantas delegaciones, es decir, se incrementa en una con respecto a 1991: Sevilla (SE), Córdoba (CO), Jerez de la Frontera (JE), Chiclana de la Frontera (CH) y Huelva (HU).

3. Los almacenes reguladores (AR) son subdistribuidores tradicionales que, además de servir sus propias rutas de distribución (clientes), atienden la demanda de los subdistribuidores y colaboradores del segundo nivel. Estos almacenes reguladores son servidos por los centros de embotellado de Sevilla y Córdoba, con camiones ajenos de 24 toneladas, en los que la unidad de carga es el palet completo y la tarifa según kilómetros recorridos. El mix que recibe cada almacén regulador no es exactamente el mix de cada fábrica, de aquí que los cinco almacenes reguladores sean servidos por ambos centros de embotellado. Por este motivo, los almacenes reguladores que atiende la fábrica de Córdoba son los mismos que sirve la de Sevilla. Lo mismo ocurre con los subdistribuidores directos, tal y como puede observarse en la Tabla 21.8.

4. Por su parte, los subdistribuidores directos (SD) son intermediarios que concentran en sus rutas de distribución propias grandes volúmenes de cajas físicas, de forma que son atendidos directamente por las fábricas. Estos subdistribuidores directos se diferencian de los almacenes reguladores en que no repercuten distribución física a otros subdistribuidores o colaboradores, sino únicamente a los clientes del tercer nivel. Los envíos desde los centros de embotellado hasta los subdistribuidores directos también se realiza en camiones ajenos a Coanbega de 24 toneladas.

5. Los subdistribuidores y colaboradores del segundo nivel son intermediarios tradicionales de menor volumen de negocio que los anteriores, que revierten sus envíos en clientes del tercer nivel, aunque solamente a las categorías «tradicionales» y de hostelería.

6. Finalmente, indicar que los clientes han sido clasificados en cuatro tipos, según perfiles y características: «tradicionales» (I); de hogar, que a su vez se dividen en aquellos que mueven grandes volúmenes de cajas (II) y aquellos otros de menor volumen de negocio (III), y por ultimo, de hostelería (IV). Precisamente, los clientes tipo II son los únicos que atienden directamente los centros de embotellado, con camiones ajenos de 16 y 24 toneladas. En este caso; indicar que los 37 clientes II que atiende la fábrica de Córdoba están incluidos en los 90 que sirve Sevilla (Tabla 21.8).

CUESTIONES3

1. Ventajas e inconvenientes del subdistribuidor y del colaborador.

2. Ventajas e inconvenientes del preventista. Funciones principales.

3. Ventajas e inconvenientes del supervisor de colaboradores.

4. Construir un gráfico con los canales de distribución de Coanbega en. 1991 yen 1994.

5. Analice el cambio de distribución en la que respecta a la supresión de las delegaciones como centros de distribución y la aparición de la figura de los almacenes reguladores.

6. Ventajas e inconvenientes de disponer de un solo centro embotellador.

7. Considere la alternativa de reducir los almacenes reguladores de las cinco zonas descritas a un solo almacén regulador ( «operador logístico» ). ¿ Qué características debería tener este operador logístico para realizar dicha función?

8. ¿Qué ocurriría si se suprimiesen los subdistribuidores directos, convirtiendo alguno de éstos en almacén regulador?

9. Utilice el método del transporte y la programación lineal para resolver de forma cuantitativa las cuestiones 4 a 9. Para ello, introduzca los costes que precise en unos valores razonables, en función de las distancias kilométricas y las áreas de influencia. Realice diversas simulaciones.
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