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El desafio lela distribucion fisica internacional frenteala
crisisglobalizada en el Comercio Internacional y su
aplicabilidad en el Ecuador

RESUMEN

En el andlisis seguin los diferentes documentos que tratan sobre el desafio de la distribucion fisica
internacional y confrontando las realidades actuales con un analisis exhaustivo de la crisis
globalizada tenemos que dar énfasis en la necesidad que tienen los paises de ser competitivos y
creativos en la blsgueda de mejores servicios logisticos a costos minimos, para que el beneficiado
sea € consumidor y que no quede en simple retorica de los Gobiernos y que el objetivo real sea
lograr un verdadero desarrollo econémico competitivo.

En el andlisis de |os estudios realizados se plantea la necesidad de conseguir las siguientes metas:

» Crear programas bilaterales que ayuden a la facilitacion del comercio internacional, e
interregional.

» Establecer zonas libres de impuestos atractivas para los inversionistas.

» Realizar conexiones a nivel gubernamental, para el transporte multimodal, dando las
facilidades para que la cadena de abastecimiento fluyan dentro de la regién y a nivel mundial.

» Crear corredores viales e interoceanicos, que faciliten € transporte con rutas mas cortas

dando opciones a las naves para elegir nuestros puertos y beneficiando a todos los actores de

la cadena logistica que actlian en el comercio internacional.

Eliminar cargas arancelarias y trabas burocréticas es decir la facilitacion de comercio

exterior.

» Realizar alianzas estratégicas con todos los agentes que intervienen en € comercio
internacional y dando la seguridad en la transferencia del producto hasta que llegue al
consumidor.
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Meétodos: Exploratorio, cualitativo y analitico.

Se ha analizado diferentes documentos que tratan sobre la problemética de la distribucién
fisica internacional, la logistica internacional y €l transporte multimodal. Se recopila e
investiga las informaciones confrontando las realidades actuales y un anélisis exhaustivo
dela crisis globalizada.

Palabras claves: distribucion fisica internacional, logistica internacional, competitividad,
creatividad, alianzas estratégicas, globalizacion, transporte, transporte multimodal,
bloque econdmicos, commodities




DESARROLLO

Desde los inicios de la actividad comercial el transporte ha sido una parte fundamental para el
comercio en e trasado de mercaderias a distancias geogréficas mas ala de las locales, a
comienzo se realizé en forma rudimentaria estableciendo métodos y técnicas empiricas de
acuerdo a la necesidad y con los avances tecnologicos se fue perfeccionado, sorteando una
serie de contratiempos y barreras en el abastecimiento y operaciones relacionadas con la

actividad comercial.

En los paises de Américay principalmente Latinoamérica, no existe una verdadera politica de
Estado en lo que se refiere alas transferencias, abastecimientos, almacenamiento y suministros
de mercancias que se relaciona con la cadena logistica. Los convenios existentes con los
blogques econémicos regionales no han logrado su objetivo debido a que |os paises apuntan a
diferentes direcciones con miras a ser mas competitivo que sus vecinos, la fata de
compromisos serios y gecutables a corto y mediano plazo, han impedido que se aumenten
esfuerzos para mejorar la competitividad regional, irrespetandose |os acuerdos.

La distribucion internacional  de un producto o mercaderia desde su productor hasta €l
consumidor ha obligado a los paises que no cuentan con la suficiente infraestructura, ni
tecnologia de punta a integrarse de manera acelerada a las politicas internacionales de
logisticas globalizadas ya que en la actualidad los paises que se especialicen en dar un
servicio en tiempo minimo, a menor costo y de mejor calidad seran considerados de mejor

desarrollo econémico.

Latinoamérica es una de las regiones con los mas altos costos logisticos a nivel mundial, en
parte se debe a la falta de una verdadera infraestructura de los puntos destinados para la
recepcion de las mercaderias, a las tendencias politicas actuales en Latinoamérica que solo
crean desconfianza y permanecen en un constante estado de inestabilidad algjando a los
inversionistas, acompafado de las crisis energética, alimentaria y financiera que se originaron

de las grandes economias.



L os paises deben ser competitivos y creativos en la blsqueda de mejores servicios logisticos a
costos minimos, presentandose ante la comunidad comercial internacional atractivos para ser
considerados dentro del grupo de los paises con un excelente indice de performance logistico,
gue es lo que persiguen las grandes redes de compafiias con cobertura mundial relacionadas
con el agenciamiento y transportacion de carga, coadyuvando a un verdadero desarrollo
econdémico con la aplicacion de las politicas internacionales de comercio que permitan
enfrentar el desafio de mantenerse vigente y lograr un desarrollo paulatino de sus economias a

pesar de lacrisis globalizada.

La DFI no es una panacea para |los paises en desarrollo o con una economia endeble y poco
industrializada, pero s una aternativa que permitira a estos paises desarrollarse mas rapido,
principalmente en su economia debido a que son los primeros en sentirse afectados por la

crisis econdémica mundial, sobre todo por no encontrarse preparados para enfrentarla.

La DFI existe desde hace mucho tiempo como parte de lalogistica, paises como los europeos
se han dedicado a establecer normas y reglamentos a nivel regional para su aplicabilidad,
consiguiendo reducir costos a través de convenios y alianzas, estableciendo rutas comerciales
econdmicas, privilegiando la accesibilidad con fronteras libres a través del proceso de

integracion que han logrado conseguir.

La DFI debe ocupar un lugar estratégico dentro de las agendas gubernamentales como parte
fundamental del desarrollo de sus economias, ya que la competitividad del sector exportador
y delos paises en un futuro inmediato se basardn en la competitividad de las cadenas logisticas
exportadoras de los diversos conglomerados de paises o blogues comerciales reforzando el
trabajo colaborador, coordinado y sincronizado de los participantes.

La Distribucion Fisica tiene por finalidad descubrir la solucion més satisfactoria para llevar la
cantidad correcta de producto desde su origen a lugar adecuado, en el tiempo necesario y d

minimo costo posible, compatible con la estrategia de servicio requerida.



El sistema de Distribucion Fisica trata todo lo relacionado con € movimiento del producto
desde el productor hasta el usuario final, incluyendo las etapas correspondientes a depdsitos

regionales o terminales y/o canales indirectos utilizados.

FUNCION DE LA DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIONAL:

Dentro de las funciones de la DFI esta la de guardar €l equilibrio que debe existir entre los
términos contractuales y su cumplimiento en funcion de los canales de distribucion, precios,
tiempos y gestién operativay su proyeccion a mediano plazo en concordancia con la politica

empresarial.

EL CAMPO DE LA DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIONAL:

La DFlI se extiende sobre un campo muy amplio y no trata solo sobre e transporte
propiamente dicho, antes del transporte hay que realizar una serie de operaciones relacionadas
con laformade transporte, latecnologiade éstey sobre € itinerario.

De entre otros factores que forman parte del campo que trata la DFI tenemos:

El acondicionamiento.

El embalge.

L os transportes complementarios hasta el puerto o el aeropuerto de embarque.
L as manipulacionesy los puntos de depdsitos intermedios.

YV V V V V

Las formalidades de despacho de Aduana a la salida del pais exportador y a la entrada del
pais importador.

Los derechos y tasas de Aduana segin el INCOTERMS aplicado.

El seguro de transporte.

Las modalidades de entrega desde el puerto o € aeropuerto de llegada.

vV V VYV V

La seleccion y e control del personal de servicio durante el desplazamiento de la
mercancia.

» Laseguridad de pago.



OBJETIVO DE LA DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIONAL :

Dentro de los objetivos que persigue la DFI se encuentran:

» Cumplir con laentregaen lafechay el lugar determinado.
Lautilidad de un producto depende no solamente de su forma (caracteristicas fisicas), sino de
dénde estay de s se hallaen un lugar dado en el momento en que se |0 necesita.

» Formar parte del sistema de abastecimiento en e movimiento de mer cader ias.
El sistema de la Distribucion Fisica se refiere a la parte del sistema de abastecimiento
concerniente a movimiento del producto desde el vendedor hasta el cliente o consumidor, e

incluye:

1. Transportes, incluso distribucién local.

2. Almacenamiento del producto:
v Donde fueron fabricados.
v Lugares accesibles al consumidor.

v" Los mismos local es de consumidor

3. Capacidad de transformacion y elaboracion: Satisfacer las fluctuaciones en la demanda

total y los cambios verificados en la demanda de distintos productos.

4. Comunicacion y control: Esta dirigido mediante una red de comunicaciones y un
subsistema de control. El subsistema de control se basa en esas comunicaciones y registros
para la apertura de pedidos o traslados de materiales, su eficiencia es indispensable para €
correcto funcionamiento del sistema.

RELACION DE LA DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIONAL CON FUNCIONES
DIRECTAS:

El mangjo de un sistema de Distribucion Fisica se relaciona con varias funciones directas.

Entre las funciones se hallan:



Compras
Produccion
Tréfico
Finanzas
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Comercializacion.
Puede resultar dificil establecer, entre todas las funciones un sistema operativo total, y cudl de

€llas conduce a una mayor efectividad de los costos.

CANALESDE COMERCIALIZACION:

El cana de comercializacién es el recorrido del titulo de propiedad de un bien que posibilitaa
través del cumplimiento de diferentes etapas cercarlo hasta el consumidor final o usuario
industrial, camino que se complementa por la accion activa y esencialmente negociadora de

losintermediarios.

En el mercado Internacional, tomara el nombre de CANALES DE DISTRIBUCION FiSICA
INTERNACIONAL, y se entiende que e consumidor final se encuentra en un pais distinto al

de produccién.

Es considerado canal ya que establece una obra de ingenieria que conecta ala empresa con sus

clientes, cuyos materiales de construccion incluyen

Espacio (localizacion).

Tiempo (politica de créditos y financiacion).

Dinero (politica de preciosy descuentos).

Hombres (rel aciones humanas, poderesy conflictos).

Transporte.

YV V V V V V

Politicade inventario y servicios antes, durante y después de la venta.

PRINCIPALES CANALESDE DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIONAL :

Canalesdirectos:



Puede existir un agente de ventas, se supone que existe un contacto pleno entre productor y
consumidor, con un consecuente precio final menor y la existencia de una importante

organizacion de ventas, pudiendo desarrollarse através de:

» Localesdeatencién a publico: Supermercados; Bancos; Transporte aéreo; etc.

» Agentes de ventas, corredores o vigantes.

» Correo: Empresas que venden discos, libros, etc.

» Instalaciones: Son utilizadas como medio de distribucion directa por empresas de servicios.
» Méquinas que expenden productos en lugares publicos. Café, gaseosas, €etc.

» Telemarketing.

Canalesindirectos:

A\

Cortos: Cuando utilizan una sola figura como intermediario entre e comprador y el vendedor.

» Largos: Existen intermediarios y encarecen el producto debido a los excesivos niveles de
intermediacion, alavez que produce un efecto atomizador sobre las unidades en tanto que
se conducen con mas frecuencia las facilidades de pago.

Ejemplo: Distribuidores, mayoristas, minoristas.

CONDICIONES PARA LA SELECCION DE CANALES:

Se deberatener en cuentalos siguientes items para que el producto llegue al mercado:

1. Tipodeproducto:

» Quétipo de producto es. Perecedero, semi-perecedero, de consumo industrial, etc.

» Cud es su blanco de mercado: Toda la poblacion, jévenes adolescentes, amas de casa,
nifios, s6lo mujeres, etc.

» Cudles son los habitos de compra, consumo, frecuencia y lugar de compra de los
consumidores elegidos como blanco de mercado.



3.

Competencia:

Directa: Existen productores similares que atienden a las mismas necesidades del
consumidor, en el mercado donde se ha decidido participar.

Indirecta: No hay productos similares, pero si sustitutos que puedan reemplazar la
satisfaccion que brinda el anterior.

Sin competencia: No existe ningin producto similar, ni sustituto. Es absolutamente

monopalico.

Estructura dela empresa:

Se debera tener en cuenta:

>

vV V VYV V

4.

Recursos humanos. Son suficientes 0 necesitan capacitacion.
Capacidad financiera: Adecuada o necesitan créditos.
Depdsitos: Buena ubicacion geogréfica, se debe alquilar predios o posee propios.
Tecnologia: Actual absoluta.
Servicio:
v Directo: Propio de laempresa.
v Indirecto: Con personal que trabaja exclusivamente para la empresa sin pertenecer
adla

Contrato: Externo ala empresa.

Experiencia:

Segln la estructura organizaciona de la empresa, quien decidiera sobre este tema podra ser:

El jefe de produccion, e gerente de ventas 0 el gerente comercial. La experiencia de é

indicaraladecision final.

5.

Objetivos:

El que decide seleccionard los canales para obtener resultados consustanciados con los

objetivos de la empresa. Todas las variables deberan conjugarse con las funciones que deben

cumplir los canalesy el sistema de distribucion a efectos de obtener un resultado éptimo.
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MODOSDE TRANSPORTE:

Dentro delaDFl es necesario diferenciar los mediosy los modos de transporte.

Medio detransporte: Es el elemento fisico utilizado para el traslado de bienes.

Modo de transporte: Es € sistema, que valiéndose de los medios es susceptible de ser
evaluado econdmicay operativamente seguin los Ilamados Planos de valor de tréfico. Ejemplo:
El medio serd el buquey el modo, el maritimo. El medio sera el aviony el modo, el aéreo.

No es e medio sino e modo de transporte el que se pondera a analizar las posibilidades
disponibles. La experiencia practica dice que las variables mas representativas en la

tipificacion de unared son:

» LosPlanos de Valor de Tréfico: Son las pautas que nos permiten determinar con la
mayor exactitud posible e modo de transporte mas conveniente dando la faz
econdmica del flete a devengar que pasa a ocupar un lugar subjetivo y subordinado a
otros factores preeminentes. Estas pautas son:

v' Velocidad de circulacion: Mide los tiempos durante los cuales la mercaderia
se encontrara inactiva a disposicion para €l transporte a través del modo bajo
andlisis, no incluird Unicamente el tiempo efectivo de transito entre los puntos
de origen y destino, sino los tiempos de esperay eventual es dilataciones propias
de las terminalesinvolucradas en el trafico.

v' Capacidad de carga: Referidatanto al peso que soporta el medio utilizado por
el modo como alas dimensiones de la mercaderia en funcion de las disponibles
por la estructura del tréfico.

4 Seguridad en € uso: En relacion con e transit time y con el vaor de las
mercaderias relativo a su condicién de peso/volumen.

v Comodidad en el uso: En estrecharelacién con lateoriade lalocalizacion.

v Capacidad en €l uso de Red: Que indica la versatilidad de los modos en los
puntos de trasbordo, cuando no fuera posible unir con un mismo origen y
destino.
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4 Costo que origina la carga: Debera analizarse € llamado valor de afinidad que
determina el grado de adecuacion del medio a la carga a ser transportada, principalmente los

commoditiesy frigorificos utilizando el modo correcto segn la conveniencia de las partes.

El elemento diferenciador y en ocasiones decisivo, sobre un determinado modo es el servicio

periférico adicional que €l prestatario oferte y que lo destaque de sus competidores.

LA DISTRIBUCION FiSICA INSERTADA EN LA LOGISTICA COMERCIAL:

La empresa iniciara la busqueda de alternativas que tengan por finalidad resolver el complejo
problema que le plantea la distribucion fisica y cualquiera que sea la aternativa escogida
debiendo combinar los siguientes recursos:

> Depositos:
La cantidad de puntos de stock o depositos y su ubicacién geogréfica dependera de distintas
alternativas donde se consideran |os siguientes factores tendientes a equilibrar l1a ecuacién que
plantea larelacién disponibilidad del producto-costo operativo:
v Ubicacion de la planta productora.
Radio de alcance primario.
Concentracion del mercado.
Plazas alas cuales se desea acceder.
Medios de transporte para €l tipo de producto.

AN NN

Inversién en instal aciones.

> Gestion deinventarios:

Costosde I nventarios:

v Tiempo de demora de la sustitucion de stock: Son aquellos en los que se
incurre para hacer llegar € producto terminado desde su centro de produccion
hasta el depdsito o punto de stock para su posterior despacho hacia los canales
de distribucion.
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Cantidad de stock: Esta referida a la cantidad de producto terminado que se
solicitara en funcion de la demanda. Existen dos tipos de costos que son
primordiales a saber:

1. Costos de abastecimiento.

2. Costos de suministro.

Costos de Abastecimiento:

v

Costos fuera de stock: Aqui estan considerados aquellos costos en los que la
empresa ingresa cuando se efectta un pedido y no tiene suficiente capacidad
para colmarlo.

Costos de procuracion: Son aquellos que tiene relacion con la conformacion
del stock. Desde e instante en que se solicita un pedido de mercaderias la
empresa debe facilitar los medios necesarios para cumplir con la entrega de la

misma.

Costos de Suministro:

v

Costos de capital: Tiene directa relacién con €l costo de oportunidad, es decir
este capital invertido en stock de productos inmovilizados hasta su venta, podria
ser utilizado para unainversion diferente.

Costo de almacenamiento: Aqui existe un andisis de costos de oportunidad ya
gue es la inversiéon que se emplea para poder resguardar los productos
terminados hasta su entrega a | os canal es de distribucion.

Costo de deterioro u obsolescencia: El stock de producto terminado es posible
deroturas, pérdidas y puede resultar obsoleto por cambios de modo, tecnologia.

Costo de seguro: Es inadmisible en la actualidad que una empresa no tenga
seguros sobre los stock a efectos de provenir cualquier siniestro, como

incendios, robos, etc.

L os objetos que debe cumplir los inventarios se relacionan con las siguientes funciones que

requiere un tipo de inventario para cada una:
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Stock econémico o lote optimo (demanda cierta o conocida).
Stock de reserva o seguridad.

Stock estacional .

Stock de productos en proceso.

D N NI NN

> Almacenamiento y stock: La mercaderia desde que sale de produccidon hasta el
momento de ser consumida, queda inmovilizada en distintos momentos, tanto en el almacén
del proveedor, en las bodegas fiscales, en las bodegas del transporte como en los almacenes
del comprador y esa inmovilizacién cuesta dinero, tanto por los créditos, por los gastos
directos e indirectos del almacenaje como por otros factores casuisticos.

Tres factores deberén tener presentes en este punto parael célculo de las economias a provocar

que son:

» Latasadeinterés.
» Laduracion del transporte (transit time) o velocidad de circulacion.

» El valor comercial por kilo de producto.

Deello surgira el costo del stock medio anual, él calculo de stock de seguridad y su afectacion
por los posibles desvios estacionales con 1o cual podremos establecer el costo éptimo de
almacenamiento y stock en funcion de las caracteristicas de aprovisionamiento del producto
del que setrate.

> Transporte:

Es una parte muy importante del proceso total de distribucion, pero no latotalidad del mismo.
Las aternativas de transporte a las que puede recurrir una empresa son |las siguientes:

v Viaaérea.

Red vial.

Red ferroviaria.

Red fluvial.

Viamaritima.

< X
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Lavia aérea es la que ofrece mayor rapidez, siendo la méas costosa, a medida que recurrimos a
los otros medios de transporte abonaremos menores tarifas pero perderemos velocidad de

entrega.

> I nformacioén:

Ningun sistema de distribucién fisica funciona sin comunicaciones y control. La Red de
comunicaciones y el procesamiento de datos influyen directamente sobre la capacidad del
sistema para procesar los pedidos, en la integracién de todos los articulos que constituyen, en
el balanceo de los costos y en la capacidad de control.

VARIABLESPARA LA APLICACION DE LA DISTRIBUCION FiSICA
INTERNACIONAL

La experiencia préctica dice que las variables més representativas en la tipificacion de unared

son:
> Rapidez: Eslavelocidad de respuesta con la que se satisface un pedido.

> Seguridad: Eslaconfiabilidad con la que se cumple lavelocidad promedio.

> Disponibilidad: Eslaaccesibilidad inmediata al producto.

> Velocidad de transferencia: Eslavelocidad con la cual debe circular € producto por

todo el sistema.

> Extensidon: Se refiere a tamafio, dispersion geogréfica y variedad de origenes y
destinos.

LA DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIONAL EN EL ECUADOR

La Distribucion Fisica Internacional en nuestro pais ha sido y es en la actualidad ignorada por
los gobiernos de turnos, suponiendo que se trata de entes meramente privados, con

organizaciones propias que se rigen de acuerdo alos convenios realizados entre empresas.
En nuestro pais se encuentran diversos operadores portuarios (empresas de transporte

maritimos internacionales, agencias internacionales de buque, de transporte multimodal, etc. )

gue en ocasiones se ven coartados en su actividad debido a la falta de conectividad entre los
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paises, pese a contar con una situacion privilegiada geograficamente, el volumen de comercio
de nuestro pais se havisto reducido con laactual crisismundial, sin embargo lasinversionesy
reformas portuarias que en los ultimos afios se han efectuado tales como los dragados de los
principales puertos maritimos internacionales, la facilitacion aduanera operaciones modernas y
gruas porticos, han paliado en algo la falta de infraestructura y los compromisos serios entre
los estados.

Entre los principales logros que resdta la CAE para la facilitacion de la DFl est4 la
implementacion del despacho anticipado, € aforo automético, el banco de tributos aduaneros
para e pago via Internet, el perfil de riesgo para un mejor control en el despacho de
mercaderias y la regulacion de courriers entre otros, con las consiguientes trabas de no contar
con las tecnologias de punta, ya que debido a ello han existido quejas como aquella para €l
pago de los tributos via Internet que se hacia més dificil pagarlo por esta via que hacerlo

directamente a las entidades bancarias autorizadas, debido a que se caiael sistema.

Lafalta de capacidad del Estado para poder modernizar 10s puertos a propiciado la concesion
de los mismos a empresas privadas, con ello ha logrado en parte cubrir las necesidades de
modernizar la infraestructura de los principales puertos, CONTECON es una de las
concesionarias gue inauguro en e mes de febrero en e puerto de Guayaquil un muelle y la
instalacion de gruas poértico y de patio, permitiendo con esta adquisiciéon e desarrollo de las

operaciones portuarias, en beneficio de los sectores productivos del pais.

En la actualidad, una empresa argentina experta en hidrovias se encuentra haciendo estudios
paratrazar una hidrovia que unird a Ecuador con la ciudad brasilefia de Manaos, un ambicioso
plan para unir con diferentes medios de transporte (multimodal), a los océanos Pacifico y
Atlantico por la Amazonia con € fin de incrementar €l intercambio entre Ecuador y Brasil, y

China o India con Sudamérica através de la Amazonia.
Ecuador se encuentra a la cola de los paises de la region en cuanto a infraestructura, Pert se

encuentra en la construccion de un ambicioso plan a que llaman El puerto méas grande de

Sudamérica, considerado para abastecer a los puertos de Manta, Mejillones y Valparaiso,
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ademas de modernizar sus principales puertos convirtiéndose en €l centro de la distribucién de
la carga. En Colombia el Gobierno decidio convertir a todas las instalaciones portuarias en
zonas libres de impuestos, permitiendo a las operadoras adquirir equipos sin tener que pagar
impuestos ni aranceles; Brasil y Chile se encuentran estudiando la vialidad del Corredor-
Ferroviario Interoceanico, para unir los puertos brasilefios con los chilenos sobre el Océano

Atlantico y sobre el Pacifico como parte de los proyectos de integracion regional .

CONCLUSION:

Este trabajo pretende dar énfasis en la necesidad que tienen los paises de ser competitivos y
creativos en la busgueda de mejores servicios logisticos a costos minimos, para que €l
beneficiado sea el consumidor y que no quede en simple retorica de los Gobiernos y que €
objetivo real sealograr un verdadero desarrollo econémico frente ala crisis globalizada en que
nos encontramos puesto que la competencia ya no es entre tipos similares de negocios

minoristas sino que existe una polarizacion alo que se llama competencia inter-tipo.

Las organizaciones seran cada vez mas complegjas y deberan contar con agentes preparados
para dirigir €l flujo de productores y servicios desde e productor hasta e consumidor o
usuario. El sistema de “franquicias’ continuara y crecera, en forma eficiente un sistema
vertical de integracién o simplemente se usa un poder masivo para satisfacer necesidades de
un mercado en crecimiento. Con el aumento de la competenciainter-tipo y el acortamiento del
ciclo de vida de formas “tradicionales” de canales se hara necesario crear conglomerados o
verdaderos holdings de distribucion, que cubrird las etapas desde la salida de fébrica hasta €l
consumidor, siendo asi mas directa la distribucion.

Hay dos fuerzas de juego: por € lado de los productores tratardn de “empujar” los productos y
servicios hacia distintos segmentos y por e lado de la demanda los consumidores exigiran
“tirardn” alos productores de nuevos productos, servicios, sistemas, etc. No cabe duda que la
Distribucién Fisica esta estrechamente relacionada a producto en virtud de que representa el
60% de su costo.
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