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GLOBAL LOGISTICS
EL MUNDO DE UN VISTAZO por Joseph O’Reilly

La administración de la cadena de abastecimiento, el 
marco regulador, los mercados rurales y el comercio 

electrónico siguen siendo obstáculos para el crecimiento 
de la India, de acuerdo con Rick Blasgen, presidente y 
CEO del Consejo de Profesionales de Administración de 
la Cadena de Abastecimiento (CSCMP). 

“La India podría lograr más si tuviera una mejor in-
fraestructura y contara con la capacidad de escalar para 
llevar los productos a sus aldeas”, señaló Blasgen durante 
un seminario de la CSCMP en Calcuta, India.

Por ejemplo, el país aprobó una ley de seguridad ali-
mentaria, pero todavía no entra en vigor. Llevar arroz y 
granos alimenticios a los pueblos sigue siendo un reto de 
la cadena de abastecimiento. “Será una gran oportunidad, 
una vez que los cuellos de botella de la infraestructura se 
eliminen”, observa Blasgen. 

Para superar los problemas de acceso a los mercados 
rurales, las empresas necesitan construir grandes centros 
de distribución en el interior del país que consoliden el 
acceso, sugiere Blasgen.

El costo del movimiento de carga en la India es tam-

bién un problema debido a que las rutas son largas. “La 
red de carreteras estadounidenses se ha convertido en un 
sistema de comercio interestatal, permite viajes de larga 
distancia de manera eficiente”, afirma. “Del mismo modo, 
la India tiene una estructura carretera enorme. Pero la eli-
minación de barreras y la congestión, así como la creación 
de un sistema de carreteras o ferroviario que permita los 
viajes de larga distancia, ayudará a abrir los mercados.”

Dado que la presión en las carreteras y los ferrocarriles 
de la India es inmensa, el país necesita alternativas tales 
como un sistema de navegación interior, asegura Blasgen. 
“Estados Unidos tiene un sistema de barcazas donde la 
mercancía como el cobre o el acero, o los productos que no 
son sensibles al tiempo, se mueven en grandes cantidades 
a bajo costo”, asegura.

El gobierno de la India tiene una oportunidad para co-
nectar sus sistemas fluvial, ferroviario y carretero con los 
puertos, lo que dará como resultado una mejor circulación 
de mercancías sin obstrucciones. “Eso ayudará a traer la 
manufactura, y permitirá a la India dar un paso adelante y 
convertirse en un jugador internacional”, advierte Blasgen.

La mejora de la 
infraestructura 
de transporte de 
la India ayudará 
a abrir nuevos 
mercados dentro 
del país.

¿Puede la India superar los obstáculos de la cadena de abastecimiento?



Inbound Logist ics Latam 67

GLOBAL LOGISTICS
EL MUNDO DE UN VISTAZO por Joseph O’Reilly

Los tres jugadores principales 
en el sec tor de las l íneas 

navieras de contenedores -Maersk, 
Mediter ranean Shipping Co. 
(MSC.) y CMA CGM- celebrarán 
un acuerdo de compartición de 
buques en las rutas comerciales 
de Asia Europa, el transatlántico 
y el transpacífico.

Programada para comenzar 
a mediados de 2014, la alianza 
refleja los problemas estructura-
les que aún enfrenta el sector del 
transporte marítimo de contene-
dores: un exceso de capacidad que 
persigue la poca carga, resultando 
en un mercado brutalmente com-
petitivo y pérdidas financieras 
significativas para los grandes y 
pequeños jugadores por igual. 

Del mismo modo que sucede 
con G6 y otras agrupaciones, 
esta P3 Alliance dará a los parti-
cipantes la oportunidad de com-
partir la capacidad en las rutas 
comerciales, con la finalidad de 
aminorar los costos de operación 
y mantener al mismo tiempo los 
servicios en términos de escalas, 
horarios y frecuencias.

El hecho de que los “tres 
grandes” consideren necesario 
colaborar refleja el dolor que in-
cluso las líneas más grandes están 
sufriendo en el clima actual, y al 
mismo tiempo confirma que la 
cooperación con los competido-
res a través de una alianza es un 
camino para que algunos alivien 

sus molestias.
El impacto para las navieras es 

una mayor reducción de opciones, 
junto con la incertidumbre sobre 
qué línea individual dentro de la 
alianza (P3, G6 u otra) en realidad 
llevará su carga. 

Dependiendo de la línea que 
transporte sus contenedores, las 
navieras podrían experimentar 
diferentes estándares de servicio, 
variaciones en la asignación de 
rutas de las embarcaciones y en 
las escalas, y, en algunos casos, la 
llegada de la carga a una terminal 
diferente en el puerto destino.

El movimiento marítimo de 
puerto a puerto, sin embargo, no 
es sino uno de los componentes 
del ecosistema global de la cadena 
de abastecimiento de las compa-
ñías navieras. Los transportistas 
se centran cada vez más en toda 
la cadena de abastecimiento de 

extremo a extremo. En muchos 
casos, perciben la parte del trans-
porte de carga marítima como una 
mercancía, y están concentrando 
los esfuerzos de optimización en 
los componentes de la cadena de 
abastecimiento en el interior del 
país, con especial énfasis en la 
logística centrada en los puertos 
y la conectividad multimodal.

Muchos transportistas ya han 
aprovechado su poder de compra 
corporativa individual mediante 
contratos directos con las compa-
ñías navieras, con el intercambio 
de compromisos de volumen para 
garantías de espacio, servicio y 
tarifas.

En el contexto de las múltiples 
alianzas con los proveedores, 
ahora puede ser el momento de 
que los transportistas consideren 
la combinación de sus volúmenes 
y la formación de consorcios de 
transporte y compra de mercan-
cías para aprovechar aún más las 
economías de escala colectivas 
en rutas específicas sin dejar de 
competir y diferenciarse en otros 
componentes de sus ecosistemas 
de la cadena de abastecimiento. 

Por Mark Millar, MBA, FCILT, 
FCIM, GAICD. Millar aprovecha 
sus 25 años de experiencia en 
el negocio internacional para 
ayudar a las empresas a desarro-
llar estrategias de la cadena de 
abastecimiento en Asia. Contacto: 
mark@markmillar.com

Colaborar para competir: las navieras forman la P3 Alliance
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Contrario a la creencia popular, Estados Unidos en realidad importa sus flores de nochebuena vivas de 
Canadá, no de México. 2013 fue la primera vez en cuatro años que las importaciones de nochebuenas 

llegaron por la frontera sur, pero no desde México, sino de Guatemala y El Salvador.
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El comercio electrónico está creciendo a pasos “locos” 
en Canadá, pero aún está por detrás de Estados 

Unidos, lo cual presenta retos y oportunidades para las 
empresas estadounidenses que buscan aprovechar ese 
valor mercado.

El valor de los pedidos realizados en línea por los ca-
nadienses llegó a 18.9 mil millones de dólares en 2012, un 
aumento de 24 por ciento a partir de 2010, informa Statistics 
Canada. Más de la mitad de los usuarios de Internet (56 por 
ciento) ordenó productos o servicios en línea en el 2012, 
en comparación con el 51 por ciento en 2010. La mayoría 
(82 por ciento) hizo un pedido a una empresa en Canadá, 
el 63 hizo pedidos en Estados Unidos y el 21 por ciento en 
otros países.

Una particularidad del mercado de comercio electróni-
co de Canadá es que, a pesar de la alta preparación de TI y 
conectividad del país, los consumidores no están dispuestos 
a comprar en línea. Canadá se clasifica como un país de 
comercio electrónico “promedio”, se espera que sus ventas 
en línea representen aproximadamente el 5.3 por ciento del 
gasto total del país en 2016.

Algunos factores explican esta tendencia: los consumi-
dores canadienses son más responsables fiscalmente con las 
tarjetas de crédito, por lo que no hacen tantos gastos im-
pulsivos; Canadá carece de una gran presencia de pequeños 
minoristas en línea, sólo el 18 por ciento de las PyME vende 
sus productos en línea, y los derechos de importación de 
Estados Unidos hacen que las compras en línea sean menos 
atractivas en comparación con las compras directas en las 
tiendas, explica Matthew Brown, especialista en medios de 
comunicación social de PFSweb, un proveedor de soluciones 
de comercio electrónico con sede en Allen, Texas.

No obstante, si las cifras de Statistics Canada son una 
indicación, los consumidores están cambiando sus hábitos 
rápidamente. A medida que el comercio electrónico de 
Estados Unidos madura, más minoristas en línea están 
poniendo su atención en los mercados internacionales, 
en particular Canadá, para expandir sus ventas. Esto 
probablemente ejercerá mayor presión competitiva en los 
minoristas electrónicos canadienses para desarrollar sus 
tiendas virtuales o arriesgarse a perder en una fuente de 
ingresos lucrativa. 

El comercio electrónico canadiense cruza fronteras

Las importaciones estadounidenses de flores de Nochebuena

Fuente: Zepol Corporation, www.zepol.com
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10TIPS

Las soluciones de 
recolección por luz 
ayudan a optimizar 
la productividad y 
la precisión, pero 
la implementación 

de la tecnología 
requiere ser 

evaluada por caso.

por Deborah Catalano Ruriani

SOLUCIONES PASO A PASO

Cómo implementar una solución 
de recolección por luz

Para las operaciones de distribución, donde el 80 por ciento o más del 
volumen de recolección a nivel de artículo proviene del 20 por ciento 
o menos de la base de SKU, las soluciones de recolección por luz (pick-

to-light) pueden ayudar a optimizar la productividad y la precisión. Christina 
Dube, gerente de comunicaciones de marketing de KardexRemstar, un pro-
veedor de soluciones de manejo de materiales con sede en Westbrook, Maine, 
ofrece estos consejos para la selección e implementación de la tecnología de 
recolección por luz en su instalación.

1Evalúe su volumen de SKU.  La 
recolección por luz funciona me-
jor para las empresas que generan 

un gran número de SKU en todo su 
almacén. ¿Su planta tiene suficien-
tes SKU que se mueven a través del 
CD como para justificar el gasto de 
implementar la recolección por luz? 

2Tenga en cuenta su perso-
nal actual. Si usted emplea un 
personal diverso, una solución 

de recolección por luz, que no tiene 
requisitos de idioma, podría ser más 
adecuada que un sistema de captura 
de recolección por voz. La recolección 
por luz permite que el personal esta-
cional o temporal realice operaciones 
de recolección con una capacitación 

mínima, ya que los empleados sólo 
tienen que ver la luz para iniciar la 
recolección.

3Realice una encuesta en el 
almacén para encontrar la 
opción más adecuada. Antes 

de implementar un sistema recolec-
ción por luz en un almacén, asegúrese 
de que la instalación cumple con los 
requisitos de espacio. Muchas empre-
sas optan por implementar sistemas 
automatizados de almacenamiento y 
recuperación (AS/RS), junto con so-
luciones de recolección por luz, por 
lo que debe verificar si el espacio es 
adecuado para todo el equipo que 
piensa instalar.
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4Considere la posibilidad de 
rediseñar para maximizar 
el impacto. Considere la posi-

bilidad de rediseñar para maximizar 
el impacto. 

5Seleccione los objetivos de 
rendimiento. La mayoría de 
las empresas implementa sis-

temas de recolección por luz para 
aumentar la productividad. Estas so-
luciones también reducen las necesi-
dades de mano de obra, mejoran la 
precisión e incrementan la velocidad 
de recolección.

6Analice su proceso existen-
te para prepararlo para la 
medición del rendimiento 

sobre la inversión. Utilice las es-
tadísticas y métricas de los procesos 
actuales para comparar las propues-
tas de los procesos con recolección 
por luz.

7Evalúe los WMS existentes.  
La mayoría de los sistemas de 
recolección por luz se puede in-

donde los errores en la recolección 
generan costos altos.

9Haga su tarea. Investigue y 
entreviste a los posibles provee-
dores, y compare sus necesida-

des con el producto de recolección por 
luz que ofrecen. Pida referencias, lue-
go llámeles para pedirles información.

10Seleccione un sistema 
que pueda crecer con 
usted. No es necesar io 

dotar a todo el CD con la tecnolo-
gía de recolección por luz durante la 
noche. En vez de ello, considere la 
implementación de una solución de 
recolección por luz en una o dos zo-
nas de trabajo. Una vez que se haya 
familiarizado con la recolección por 
luz y vea si justifica los costos, enton-
ces continúe con la introducción del 
sistema en toda su instalación.� n

tegrar con un sistema de administra-
ción de almacenes (WMS) existente 
o con un sistema de planificación de 
recursos empresariales. Analice con la 
debida diligencia las capacidades de 
los sistemas actuales “en relación con 
la adición de recolección por luz”. Si 
los sistemas no se integran correcta-
mente, los empleados pueden necesi-
tar introducir los datos dos veces, lo 
que anularía las ganancias de produc-
tividad de una recolección más rápida 
debida a la implementación de reco-
lección por luz.

8Considere la velocidad y 
los niveles de precisión.  
Mediante el establecimiento 

de un sistema de recolección por luz, 
usted podría esperar que cada hora 
se hagan 450 recolecciones, 10 veces 
el número efectuado por un opera-
dor promedio que utiliza un sistema 
impreso en papel. Los sistemas de re-
colección por luz pueden ofrecer un 
nivel de precisión de hasta un 99.9 
por ciento, por lo que su implemen-
tación vale la pena para operaciones 
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Tema central: INTERMODALISMO

Especial: PUERTOS INTERIORES

Sector: MANUFACTURA

Región: FRONTERA NORTE DE MÉXICO

¿Está su empresa relacionada con alguno de estos rubros?

¡Ésta es su oportunidad!
Dé a conocer su expertise y tienda nuevos puentes.

comercial@il-latam.com
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