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E stimados lectores, además de celebrar con 
ustedes el arranque de un nuevo año este 
primer trimestre de 2018, nos gozamos con 

enorme gratitud hacia ustedes, porque habiendo 
iniciado nuestra publicación y circulación en 
México hace trece años, hoy podemos contar 
un aniversario más, una sólida trayectoria y un 
privilegiado posicionamiento gracias a su gentil 
preferencia. 

Asimismo, quiero agradecer a nuestros cola-
boradores, quienes amablemente han comparti-
do su talento y experticia a través de sus plumas; 
a nuestros anunciantes y patrocinadores, quienes 

dando su voto de confianza a nuestro medio, han sustentado nuestras publi-
caciones y eventos; a nuestros socios estratégicos, por compartir con nosotros 
sus esfuerzos y su invaluable influencia sectorial; y a mi equipo editorial, que 
desde el inicio se ha mantenido unido y comprometido a los objetivos de 
calidad y mejora constante que el mercado nos demanda. Los retos y desafíos 
de 2018 nos motivan para continuar sirviendo al sector logístico de México 
y América Latina, con información pertinente, veraz y oportuna, deseando 
seguir cumpliendo con las expectativas de nuestros amables lectores. 

Y para iniciar este interesante 2018, hemos compilado y seleccionado re-
portajes cuya temática vale la pena conocer y analizar ante el escenario que 
la renegociación del TLCAN nos ofrece: Los beneficios del intermodal, las 
alianzas navieras, la importancia de la última milla, la cadena de alimentos 
y la búsqueda de talentos, entre otros; así como un interesante compendio 
informativo sobre los puertos mexicanos.

Deseo destacar que este 2018 llevaremos a cabo nuestros ya reconocidos 
Supply Chain Leaders Meetings, pero esta vez incursionamos en el foro 
norteamericano de la Ciudad de Los Ángeles, California. Les invito a estar al 
pendiente de nuestra convocatoria.

Sin más, reciban un cálido saludo y mis mejores deseos.
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El inminente cambio 
significa que cualquier 
negocio con comercio 

transfronterizo 
necesitará revisar su 
cadena de suministro 
y verificar el efecto 
que sobre él tendrán 

las reformas, 
considerando siempre 

que esté en línea 
con la planeación 

de escenarios 
sobre el TLCAN.

Por: César Buenrostro *

TLCAN: acciones a futuro 
ante la incertidumbre

EXPERT�COMMENT

E n las últimas rondas de rene-
gociación del Tratado de Libre 
Comercio de América del Norte 

(TLCAN) poco se ha avanzado, y cada 
vez es más evidente que su futuro se 
basará en la decisión de EE.UU. de 
reducir las “medidas tácticas”.

La quinta ronda de renegociación 
del TLCAN concluyó sin avances 
significativos. Como se esperaba, se 
caracterizó por las conversaciones 
técnicas y la revisión de las propuestas 
controversiales que el equipo esta-
dounidense estableció en las mesas 
anteriores. La ronda 5.5 tuvo algunos 
avances en temas como anticorrup-
ción, facilitación comercial, comercio 
digital, procedimientos aduaneros y 
telecomunicaciones, entre otros.

La voluntad de EE.UU. de seguir 
negociando después de marzo, el resul-
tado de las elecciones presidenciales en 
México y las elecciones intermedias de 

EE.UU., tendrán un efecto en el futuro 
de la renegociación. En un escenario 
donde esta no se resuelva, el marco 
original del TLCAN se mantendría, 
aunque bajo mayor incertidumbre, 
lo cual probablemente lastimaría la 
inversión y disminuiría el comercio 
en la región.

 
ENTONCES, ¿HAY QUE ESPERAR 
Y VER QUÉ SUCEDE?
Con una incertidumbre sobre la meta 
final que probablemente se extenderá 
por lo menos hasta finales del primer 
trimestre de 2018, o incluso después, 
esperar y ver la dirección de los aconte-
cimientos antes de emprender alguna 
acción puede resultar completamente 
apropiado, en tanto que se tenga un 
plan y se esté preparado para actuar.

Dado que parte de la planeación 
del escenario se realiza con anticipa-
ción, por regla general no es incorrecto 
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esperar mayor claridad sobre el estado 
final; sin embargo, se recomiendan 
algunas acciones (por ejemplo):
n	 Revisar que los modelos de nego-

cios sigan teniendo sentido en vista 
de los cambios acordados para el 
TLCAN.

n	 Planear las comunicaciones del 
TLCAN, incluyendo el compromiso 
con los grupos de interés.

n	 Considerar si las propuestas a 
clientes y de marca funcionan 
con una retórica de “Hecho en” (y 
posiblemente con los respectivos 
cambios de política).

n	 Revisar los procesos TLCAN actua-
les, declaraciones y certificados de 
origen para ayudar a asegurar el 
cumplimiento total, dado que hay 
un mayor escrutinio y verificacio-
nes por parte de las autoridades.

n	 Evaluar el efecto en el inventario, 
la huella de fabricación, contratos, 
propiedad intelectual o sistemas y 
procesos.

n	 Cuantificar el efecto del costo por 
unidad de los cambios a las normas 
laborales y ambientales.

n	 Considerar si se necesita imple-
mentar un nuevo plan de logística.
 

¿QUÉ DECISIONES ÚTILES PUEDEN 
TOMARSE EN ESTE MOMENTO?
Hoy es posible tomar decisiones o 
emprender acciones a un costo o con 
un efecto operativo mínimos, que in-
crementen el grado de preparación de 
los negocios para mitigar o aprovechar 
los posibles cambios que se efectúen 
al TLCAN.

Así que, mientras espera más clari-
dad sobre el estado final de las nego-
ciaciones, también es recomendable:
n	 Identificar a la persona o posición 

en la organización encargada de 
supervisar y coordinar las acciones 
necesarias.

n	 Analizar la estrategia desde una 
perspectiva general, ante escena-
rios posibles, alternativas viables, 
casos improbables o los peores 
contextos. Esto no necesita ser ex-
tenso ni complejo, sino que ayude 
a asegurar que la empresa está lista 
para actuar, cualquiera que sea el 
resultado.

n	 Como parte de esto, identificar 
los componentes del negocio que 
están dentro del alcance del TL-
CAN: ¿qué productos se benefician 
de las tarifas del TLCAN y cuáles 
son sus costos en comparación con 
las tasas de nación más favorecida 
(MFN) o tratados de libre comercio 
alternativos? ¿Qué porcentaje de 
los empleados requieren una visa? 
Asimismo, hay que considerar los 
efectos indirectos en la cadena 
de suministro: por ejemplo, ¿los 
proveedores dependen amplia-
mente de partes o mano de obra 
mexicanas, estadounidenses o 
canadienses?

n	 Considerar si es necesario tener 
apoyo en relaciones públicas para 
hacer llegar los mensajes corpora-
tivos.

n	 Asegurarse de tener en cuenta la 
posibilidad de un impacto futuro 
en el transcurso de cualquier acti-
vidad de revisión o planificación 
comercial prospectiva; por ejem-
plo, la estrategia de precios hoy 
podría ser bastante diferente a la 
luz de posibles cambios.
En este sentido, un tema a tener en 

cuenta es la reforma fiscal de EE.UU. 
(la más importante en 30 años), ade-
más de los cambios en la tributación 
transfronteriza que son los más signi-
ficativos desde principios de la década 
de los sesenta, cuando se promulgó el 
régimen estadounidense de Control de 
Corporaciones Extranjeras.

Esto significa que cualquier nego-
cio con comercio transfronterizo nece-
sitará revisar su cadena de suministro 
y verificar el efecto que sobre él tendrá 
la reforma, considerando siempre que 
esté en línea con la planeación de esce-
narios sobre el TLCAN. Cada vez que se 
considera la realización de cambios en 
el flujo de bienes o servicios a partir de 
una perspectiva de planeación tribu-
taria de ingresos, temas relacionados 
con el comercio y las aduanas deben 
ser parte integral del plan de trabajo. 
Estamos viviendo cambios sin prece-
dentes en las cadenas de suministro, 
por lo que es el momento de actuar.�n

* César Buenrostro es Socio Líder de Comercio 
Internacional y Aduanas de KPMG en México, 
y se le puede contactar en: asesoria@kpmg.
com.mx
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EXPERTCOMMENT

RETO 2018: CONSTRUIR UN 
FUTURO COMPARTIDO EN UN 
MUNDO FRACTURADO

Por: Víctor Esquivel *

Como cada año, los líderes globales se reúnen en la comunidad alpina 
de Davos, Suiza, para la reunión del Foro Económico Mundial (WEF, 
por sus siglas en inglés), que en su 48ª edición tiene como objetivo 
delinear una narrativa compartida para mejorar el estado del mundo 
en torno a un programa, iniciativas y proyectos que giran alrededor del 
tema: “La creación de un futuro compartido en un mundo fracturado”.

Sin duda, las fracturas geopolíticas tienen hoy una gran repercu-
sión en los negocios; por ello, no sorprende que 52% de los directores 
generales de las empresas más grandes del mundo consideren que el 
panorama político tiene un alto impacto en su operación, de acuerdo 
con el estudio KPMG Global CEO Outlook 2017; por otro lado, 31% 
cree que las políticas proteccionistas en sus países se incrementarán 
en los próximos tres años, lo cual ocasionará otras consecuencias 
relacionadas con los flujos de mercado consolidados hasta ahora 
entre diversos bloques comerciales.

De acuerdo con el propio WEF, parecería que las políticas econó-
micas en diferentes geografías están formulándose con dos objetivos 
disímiles; por un lado, mantener los beneficios de la integración 
global; y por otro, limitar las responsabilidades compartidas, como el 
desarrollo sostenible, el crecimiento inclusivo y la gestión de la Cuarta 
Revolución Industrial.

Sin embargo, a pesar de este contexto, los líderes de empresa 
ven las transformaciones económicas, tecnológicas y sociales como 
una oportunidad antes que como una amenaza, aunque existe una 
necesidad muy grande a nivel mundial de apuntalar figuras que 
cuenten con un liderazgo más perceptivo.

Sin duda, la Cuarta Revolución Industrial ha convertido a la dis-
rupción en una característica inherente a los negocios, generando una 
coyuntura propicia para renovar las propuestas de las organizaciones, 
ofreciendo productos y servicios que estén cada vez más alineados 
con las necesidades de los clientes.

No obstante, esta travesía es compleja y obliga a los líderes a 
aumentar su conocimiento sobre los distintos factores que inciden en 
las empresas, mucho más allá de su mera operación, aprovechando 
la incertidumbre global como una oportunidad para alcanzar el cre-
cimiento a corto plazo.

Debido a que la forma de lograrlo no es fácil de encontrar, como 
cada año KPMG puso a disposición del mercado la herramienta 
WEFLIVE, una ventana digital al Foro Económico Mundial, donde se 
reunió la opinión de todos los asistentes, con el ánimo de ampliar la 
conversación y diseñar junto con distintos actores, las perspectivas 
e innovaciones que favorezcan el crecimiento de las organizaciones. 
Sin duda, una pauta interesante para el año en curso.

* Víctor Esquivel es Socio Director General de KPMG en México, y se le puede 
contactar en: asesoria@kpmg.com.mx.

LA INVERSIÓN DE CAPITAL 
DE RIESGO ALCANZA EL 
MÁXIMO DE LA DÉCADA

Durante el último trimestre de 2017 se 
registraron 46,000 millones de dólares 

(mdd) en inversión de venture capital o capi-
tal de riesgo (VC) a nivel mundial, impulsando 
al mercado hacia un nuevo máximo anual de 
155,000 mdd de inversión de acuerdo con 
Venture Pulse Q4 2017, un informe trimestral 
sobre las tendencias globales de VC publi-
cado por KPMG International, red global de 
firmas profesionales que proveen servicios 
de Auditoría, Impuestos y Asesoría.

En tanto que la inversión de VC se incre-
mentó en gran medida, asimismo hubo una 
caída continua en el volumen de las nego-
ciaciones, con tan solo 2,662 negociaciones 
a nivel global en el cuarto trimestre de 2017 
(Q4), el nivel más bajo registrado desde el 
mismo periodo de 2011.

“La inversión de capital de riesgo a nivel 
global se disparó, empoderada por rondas 
de megafondos en Asia y nuevos máximos 
de inversión trimestral en Estados Unidos y 
Europa”, destaca Gerardo Rojas, Socio Líder 
de Deal Advisory de KPMG en México. “Los 
inversionistas siguieron trabajando el dinero 
en las rondas de las últimas etapas como 
parte de una tendencia mayor en el año 
que representó 70% de la inversión de VC 
concentrada en rondas de 25 mdd o más. En 
2018 esperamos que los inversionistas sigan 
enfocándose en negociaciones de últimas 
etapas con modelos de negocio comproba-
dos y una trayectoria de rentabilidad”.

ASPECTOS MÁS DESTACADOS DE 2017
n	 El tamaño de las negociaciones medias 

a nivel global se incrementó por cada 
etapa de negociación en 2017: las nego-
ciaciones medias de inversor e inicio se 
incrementaron de 800,000 dólares a un 
millón; las negociaciones de etapa inicial, 
de 3.7 mdd a 5 mdd, y las de etapas 
posteriores, de 9.5 mdd a 10.8 mdd

n	 En la industria farmacéutica y de biotec-
nología se presentó un incremento ma-
sivo anual en inversión de VC, de 12,200 
mdd (2016) a 16,600 mdd (2017)
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n	 La inversión de VC en inteligencia 
artificial (IA) y el aprendizaje auto-
matizado se duplicó de 6,000 mdd 
(2016) a 12,000 mdd (2017)

n	 A nivel global, el financiamiento de 
VC de primera vez cayó por tercer 
año consecutivo: a 13,000 mdd en 
3,813 negociaciones

ASPECTOS CLAVE DEL CUARTO 
TRIMESTRE (Q4) DE 2017
n	 La inversión de VC a nivel mundial 

se incrementó de 40,800 mdd a 
46,000 mdd en este periodo, un 
sólido incremento impulsado por 
seis meganegociaciones de más de 
1,000 mdd a nivel global y varias 
negociaciones de más de 100 mdd 
en todos los mercados

n	 En IA y aprendizaje automatizado 
se presentó una inversión masiva 
de 4,100 mdd en el Q4, en com-
paración con los 3,100 mdd del Q3 
de 2017

n	 La participación corporativa en 
negociaciones de VC a nivel global 
alcanzó un máximo histórico de 
26,500 mdd invertidos en nego-
ciaciones asociadas (un incremento 
de 18.7%), el segundo trimestre 
más alto de VC corporativo (CVC, 
por sus siglas en inglés) nunca 
antes visto

n	 En la región de Américas se siguió 
presentando la mayor cantidad de 
inversión trimestral, representada 
por 1,858 negociaciones con un 
valor de 24,500 mdd; Estados 
Unidos justificó 23,750 mdd del 
total de la región

n	 Asia presentó un sólido incremento 
durante este periodo, con 15,600 
mdd invertidos. La participación 
de CVC en Asia alcanzó 32.2%, un 
nuevo máximo por amplio margen. 
Con respecto a la inversión aso-
ciada con CVC, este fue el tercer 
trimestre más alto: 12,500 mdd

n	 Las compañías en China incremen-
taron las negociaciones más gran-
des este trimestre, predominando 
en el mercado de VC asiático du-
rante el periodo, lo que representó 

13,900 mdd de inversión durante 
el mismo

n	 Las compañías en China y Estados 
Unidos predominaron en la lista 
trimestral de las 10 principales 
negociaciones, cada país con cinco 
de las más grandes transacciones

n	 En Europa se presentó un nuevo 
máximo de inversión con 5,700 
mdd en 535 negociaciones. Este 
máximo ayudó a impulsar a la 
región a un nuevo máximo anual 
de 19,100 mdd (2017), en com-
paración con el récord anterior de 
18,700 mdd (2015)

NIVEL HISTÓRICO DE INVERSIÓN DE 
VC EN LA REGIÓN DE AMÉRICAS
La región de Américas alcanzó un máxi-
mo histórico de 24,500 mdd en el Q4 
de 2017, con Estados Unidos generando 
la vasta mayoría de la inversión: 23,750 
mdd. En ese país se presentó un sólido 
incremento en meganegociaciones, 
encabezadas por tres negociaciones 
de más de 1,000 mdd. Los últimos tres 
trimestres de 2017 resultaron particular-
mente sólidos, gracias a un incremento 
de más de 20,000 mdd cada trimestre. 
La inversión con participación de CVC 
en este país alcanzó 11,000 mdd duran-
te el Q4 de 2017, el segundo trimestre 
más alto del país con respecto al finan-
ciamiento de CVC.

La inversión de VC en Canadá dis-
minuyó trimestre a trimestre; aunque 
el total anual se mantuvo positivo, al 

alcanzar el segundo nivel más alto de 
inversión en VC jamás visto. Por otro 
lado, después de una disminución 
trimestral plurianual, en el Q3 de 2017 
en Brasil se presentó un incremento 
masivo de inversión: 233 mdd.

INVERSIÓN DE VC EN 
MÉXICO, A LA BAJA
La inversión en México cayó por se-
gundo trimestre consecutivo durante 
el Q4 de 2017. Sin embargo, a pesar 
de los decrecientes niveles de inversión 
de VC, se mantiene gran optimismo a 
futuro, en particular en fintech, dada 
la gran cantidad de personas que en 
México no tienen acceso (o este es 
limitado) a los servicios bancarios.

Hasta ahora, gran parte del VC 
en México ha provenido de Estados 
Unidos, pero también ha habido un 
creciente interés por parte de los in-
versionistas de Asia y Europa. Si este 
interés empieza a rendir frutos en 
términos de inversión en dólares, el 
mercado de VC en México podría tener 
su auge en uno o dos años.

El volumen de financiamientos de 
VC completados en México durante 
2017 cayó muy por debajo de los 
niveles alcanzados en los últimos 
cuatro años, y el registro agregado de 
VC invertido apenas excedió los 100 
mdd; sin embargo, es evidente que aún 
existe apetito por financiar de inicio en 
nuestro país. Los factores geopolíticos 
nublaron el panorama de inversión en 
las zonas fronterizas internacionales 
durante gran parte de 2017, pero, si 
el sentimiento se torna más positivo, 
la escena en México podría mejorar.

“La inversión de VC en nuestro 
país decayó de manera significativa a 
principios de 2017 como resultado del 
cambio de las políticas comerciales en 
Estados Unidos. Durante la segunda 
mitad del año, la inversión rebotó, 
en particular en fintech, con muchas 
tecnologías enfocadas en proveer estos 
servicios en el país. Se espera que este 
pequeño rebote siga impulsando el 
sector durante el primer trimestre de 
2018”, confirma Gerardo Rojas.

De cara al Q1 de 
2018 y más adelante, 

existen diversas 
señales positivas de 

que el mercado de VC 
a nivel mundial seguirá 

siendo sólido en 
términos de inversión.
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SOUTHAMERICALOGISTICS

Mirando al Sur

Si bien existe 
la voluntad 

entre los países 
latinoamericanos 
para mejorar sus 

vías de comunicación 
y desarrollar 

infraestructuras 
que permitan una 
mayor integración 
económica y social 
entre ellos, la falta 

de políticas públicas 
les enfrena, mientras 
la ambición precipita 

los impulsos.

Por Ricardo Ernesto Partal Silva *

“Las políticas referidas al desempeño logístico ya no se centran tanto 
en las dificultades relacionadas con la facilitación del comercio y el 
transporte en las fronteras, sino más bien en los problemas internos 
de desempeño. Asimismo, el sector de logística y el sector público 
deben encarar desafíos importantes, como la necesidad de aumentar 
los niveles de aptitudes y competencias, y adaptarse a un ritmo de 
crecimiento. Actualmente, la gestión del impacto y la sostenibilidad 
de la cadena de suministro constituyen máximas prioridades”.

Éste fue el tramo final de nuestro 
artículo en la edición anterior, en el 
cual ofrecí que en la edición presente, 
traería para ustedes un ejemplo con-
creto sudamericano y potencialmente 
observado por el mundo, con el pro-
pósito de graficar cuán necesario es 
integrarse, para alcanzar un objetivo 
común que contribuya a un real be-
neficio regional.

Pero antes, consideremos algunos 
aspectos contextuales:

Los países latinoamericanos quie-
ren mejorar sus vías de comunicación 
y desarrollar infraestructuras que 
permitan una mayor integración eco-
nómica y social entre ellos. Algunos 

ya están trabajando conjuntamente 
para conseguir ese objetivo. Argenti-
na, Brasil, Chile y Paraguay firmaron 
a finales de 2015, la Declaración de 
Asunción sobre Corredores Bioceáni-
cos, y todos los países implicados en 
ella se han comprometido a colabo-
rar en la construcción de carreteras, 
túneles, vías férreas y puentes para 
conseguir un mayor dinamismo en el 
tráfico. Los firmantes también se han 
comprometido a desarrollar nuevas 
medidas que faciliten y agilicen el uso 
de depósitos y zonas francas.

Pero, si bien existe la voluntad, to-
davía hay discrepancias que resolver. 
Por ejemplo, existen en Sudamérica 
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un connotado número de acuerdos 
bilaterales, trilaterales y multilatera-
les, a los mismos se suman los bloques 
comerciales constituidos (MERCO-
SUR, UNASUR, Comunidad Andina, 
Alianza del Pacífico, ALBA…), los cua-
les pretenden hoy integrarse a otros, 
en otros continentes (MERCOSUR a 
la Unión Europea, por ejemplo). Pero, 
¿cómo lograr esto, si las economías 
regionales son muy distantes entre sí; 
los sistemas económicos y financieros 
de ambas difieren lo mismo que nos 
separa… siglos. ¡Tan sólo nuestra in-
flación es casi incontrolable! Además, 
¿cómo celebrar una alianza con una 
economía regional que tiene casi de-
flación, cuando la nuestra promedia 
un 13.5%? –Mientras la mayoría de 
los países sudamericanos promedian 
una inflación de 3.5%, Argentina y 
Venezuela elevan la cifra; aún recu-
perándose, la primera suma un 24%, 
y de la segunda ni qué decir, pues con 
una inflación del 2,616% y una caída 
del PBI del 15% está completamente 
desbordada.  

Ciertamente, nuestra región se en-
cuentra ávida de “integración”, como 
lo proyectan los muchos acuerdos y 
compromisos firmados, pero acéfala 
de “políticas públicas”. Y es que tan 
sólo analicemos el caso ejemplo del 
que quiero hablarles en esta ocasión: 
El reservorio que se encuentra situado 
en Argentina, provincia de Neuquén, 
conocido como “Vaca Muerta”; un 
ejemplo concreto sudamericano y 
potencialmente observado por el 
mundo, por tratarse de la segunda 
reserva de gas esquito o shale gas del 
mundo, y la cuarta de petróleo. Mien-
tras todo se prepara para incursionar 
en este mega desarrollo, al interior de 
Argentina y en los países limítrofes, 
ya se están repartiendo las “migas” 
antes de partir; todos buscando su 
propio beneficio sin pensar en el 
del vecino… Cada puerto, cada zona 
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Yacimiento Vaca Muerta
Considerado el mayor yacimiento de recursos no convencionales del mundo 

aunque de difícil explotación.
Extensión: 30,000 Km2

Se estiman reservas de 22,807 millones de barriles
Explotar el área podría aumentar en un 50% la producción actual de 

petróleo en Argentina

Shale Gas: Reservas de gas alojadas en los poros  
de las rocas que contienen minerales
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Parámetros a considerar
n	 La mejora de las infraestructuras de transporte en Latinoamérica es esencial para 

su desarrollo. De hecho, un informe de la Comisión Económica para América 
Latina y El . Caribe (CEPAL) destaca que es necesaria una mayor inversión en 
infraestructuras de tráfico.

n	 Por otra parte, la infraestructura de transporte es un factor fundamental para 
el desarrollo regional, ya que los estrangulamientos producidos por la falta de 
infraestructura logística frenan el crecimiento de las economías regionales.

n	 Las experiencias mundiales nos facilitan el diseño de una estructura de trans-
porte moderna y apropiada para los objetivos buscados. Cuando se trata de 
largas distancias y cargas masivas o a granel, el modo combinado de ferrocarril 
y acuático es muy superior al modo vial o carretero, como surge de la compa-
ración del costo medido en consumo energético: 1 HP mueve, en promedio, 
150 kg en carretera, 500 kg en riel y 4,000 kg en agua.

n	 Un análisis de lo que sucede en materia de transporte ferroviario de cargas entre 
EE.UU., Brasil y Argentina aporta otros antecedentes interesantes para tomar 
decisiones. El primero dispone de una red ferroviaria de 150,000 kilómetros; 
Brasil, 28,000 y Argentina, 18,000 (en 1947 tenía 48,000 kilómetros, y en 7 
décadas se han desmantelado 500 kilómetros por año. Algo no muy alejado ha 
lo ocurrido en otros países sudamericanos).

n	 Medido en términos de eficiencia, los resultados son concisos: Brasil transpor-
ta 13,000 toneladas por kilómetro de vía férrea; EE.UU., 11,000 y Argentina 
apenas 1,000, con una participación en el mercado de cargas que va del 32% 
en EE.UU. hasta un magro 9% en Argentina.

n	 El transporte fluvial -muy desarrollado en el norte de América, Europa, Rusia y 
China- en Sudamérica, tiene su única demostración importante en el río Paraná, 
que con el impulso de las provincias interesadas -Santa Fe, Chaco, Formosa, 
Entre Ríos, Corrientes y Misiones- se proyecta extender hacia el norte, inclu-
yendo la participación internacional de Bolivia y Paraguay. EE.UU. cuenta con 
40,000 km de ruta fluvial utilizable; Brasil, con 13,000 y Argentina, con sólo 
800.

n	 El ferrocarril como el agua son modos convocantes de innovaciones operativas y 
tecnológicas de alto potencial de cambio; no sucede lo mismo con el transporte 
por ruta. Un pie de mayor calado representa un tonelaje adicional de carga 
de 2,000 tn y un sistema de transporte ferroviario con reducción de peso es-
tructural puede representar un 30% más de eficiencia, y la introducción de los 
contenedores hace unos 50 años, representó una caída del costo de 6 a 0,16 
dólares por tonelada movilizada.

franca, cada parque industrial, cada 
ciudad y ni comentar de las que se en-
cuentran sobre los pasos de cruce de 
frontera; las empresas de transporte y 
logística, entre otros tantos “actores” 
que buscan ofrecer servicios a partir 
de este yacimiento. 

¿Y qué sucede mientras? Se des-
mantela el ferrocarril y se “piensa” en 
tramos nuevos para ser aplicados a un 
mono producto; no se repara lo que 
sirve; tampoco se piensa en retomar 
tramos existentes que traccionen car-
gas esporádicamente; no se habla de 
polos logísticos multimodales ni de 
redes férreas que den complementa-
riedad a otros desarrollos existentes, 
como el que involucra el potencial 
de cinco provincias en Argentina y 
a cuatro regiones de Chile (casi ocho 
millones de habitantes, con un PIB 
de más de 37 mil millones de dóla-
res), donde se encuentra toda una 
gama de producción muy deman-
dada mundialmente: gas, petróleo, 
ganadería, fruticultura, pesca (de 
mar, de río, lagos y lagunas), forestal, 
cerealera (harinas, aceites, alimentos 
balanceados, etc.), industrial, lechera 
y minera, entre otras producciones 
derivadas.   

Desde Estados Unidos y México 
ya se están “integrando” diversos 
sectores relevantes para brindar un 
servicio acorde a lo que tamaño 
desarrollo implicará: proveedores, 
inversores, ferrocarril, puertos, na-
vieras, aeropuertos, transporte ca-
rretero, logística y todos los servicios 
necesarios, para que cada una de las 
partes funcione al unísono… ¡Todos 
están ya preparados! ¿Y la integración 
regional? ¿Y las políticas públicas?�n

* Ricardo Ernesto Partal Silva es Presidente 
de la Organización Mundial de Ciudades y Pla-
taformas Logísticas (OMCPL), Secretario del 
Centro Profesional de Actividades Logísticas 
de Argentina (CEPAL), Director Ejecutivo y 
autor de Integración Empresarial por Corre-
dores Bioceánicos. Se le puede localizar en 
rutalogica@gmail.com

SOUTHAMERICALOGISTICS

RECOMENDACIONES DEL BANCO MUNDIAL
Los países de América Latina y el Caribe deberían invertir alrededor del 6.2% de 
su producto interno bruto (PIB) anual para satisfacer sus necesidades de infraes-
tructura, pero según cifras recientes entregadas por la CEPAL, este monto sólo 
llega a 2.3% del PIB.

Las mejoras en el transporte tienen un impacto más significativo en los pobres, 
cuando forman parte de un programa de desarrollo intersectorial. Se logra mayor 
eficiencia también a través de un enfoque multimodal, tal como mejorar la movili-
dad de los pasajeros y del transporte de carga; sin embargo, el mejoramiento de la 
infraestructura y los servicios de transporte no es suficiente.

El transporte debe ser más dinámico para impulsar la creación de empleos espe-
cializados a largo plazo, bajar el elemento de costo de la seguridad alimentaria y 
abordar la mitigación y adaptación al cambio climático.
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Fuente: Antonio Castelazo /
Accenture

TECHUPDATE

Hombre-Máquina:  
motor de la nueva fuerza laboral

Los negocios 
que invierten en 

Inteligencia Artificial y 
colaboración humano-

máquina, podrían 
incrementar ingresos 

por hasta un 38% para 
2022; al mismo tiempo, 
se podría aumentar el 

número de empleos 
hasta un 10%.  

En el contexto del World Eco-
nomic Forum que se desarrolla 
en Davos, un estudio señala 

que al menos que los CEOs tomen 
acciones inmediatas para transformar 
su fuerza de trabajo y preparar a su 
gente para trabajar con tecnologías 
inteligentes, las empresas se arriesgan 
a perder grandes oportunidades de 
crecimiento. El reporte titulado “Re-
elaborando la Revolución” publicado 
por Accenture, dio a conocer que si 
los negocios invierten en Inteligencia 
Artificial (IA) y colaboración huma-
no-máquina, podrían incrementar 
ingresos por hasta un 38% para 2022 
y aumentar el nivel de empleo en un 
10%. Para la empresa promedio que 
forma parte del índice S&P500, y que 
concentra a las empresas más valiosas 
del mercado, esto equivale a ingresos 
de 7 mil 500 millones de dólares y un 
incremento de rentabilidad de hasta 
880 millones. 

Líderes y empleados son optimis-
tas sobre el impacto potencial de la 
IA respecto al desempeño del negocio 
y las experiencias laborales. Según el 
estudio, 72% de los 1,200 ejecutivos 
seniors encuestados, afirman que la 
tecnología inteligente será crítica 
para que su organización se diferen-
cie en el mercado, y el 61% cree que 
la cantidad de roles que requieren 
colaboración con IA se incrementará 
en los siguientes tres años.

Por otro lado, el 69% de los 14 
mil empleados encuestados dijeron 
que es importante desarrollar habi-
lidades para trabajar con máquinas 
inteligentes. Aun así, la falta de ali-
neación entre la adopción de IA por 
parte de los empleados y el esfuerzo 
de los empleadores por capacitarlos 
pone en r iesgo este crecimiento 
potencial. Mientras que el 54% de 
los líderes de negocios dicen que la 
colaboración humano-máquina es 
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importante para sus prioridades es-
tratégicas, solamente 3% dicen que 
su organización planea incrementar 
significativamente sus inversiones 
en capacitar a sus empleados en los 
siguientes tres años.  “Para obtener 
una mayor tasa de crecimiento en la 
era de la IA, las empresas necesitan 
invertir más en enseñar a su gente 
a trabajar con máquinas de nuevas 
maneras,” dice Luiz Ferezin, Presi-
dente de Accenture México. “Cada 
vez más, los negocios serán medidos 
por su compromiso a lo que nos gus-
ta llamar Inteligencia Aplicada; es 
decir, la habilidad de implementar 
tecnología inteligente y al mismo 
tiempo aprovechar talento humano 
en todos los ámbitos de su negocio, 
para asegurar este crecimiento”.  La 
investigación sugiere que hay una 
fuerte base sobre la cual se pueden 
desarrollar inversiones en esta ma-
teria, 63% de los ejecutivos seniors 
encuestados piensan que su empresa 
generará ganancias de empleo netos 
en los siguientes tres años a través 
de la Inteligencia Artificial. Mientras 
tanto, el 62% de los empleados creen 
que la IA tendrá un impacto positivo 
en su trabajo.  

El reporte también demuestra 
cómo algunos pioneros ya están 
aprovechando la colaboración hu-
mano-máquina no solamente para 
mejorar la eficiencia de una organi-
zación, sino también para impulsar 
crecimiento a través de experiencias 
de servicio para nuevos clientes. 
Por ejemplo, una empresa de ropa 
aprovecha la IA para ayudar a sus 
estilistas a aprender más sobre las 
preferencias de los clientes y ofrecer 
un servicio único y personalizado. 
De la misma manera, una marca de 
zapatos deportivos alcanzó un nuevo 
nivel en el área de personalización y 
velocidad en el mercado, al alinear 
sastres de alta habilidad e ingenieros 

de procesos con robots inteligentes 
para diseñar y fabricar en mercados 
locales. 

“Los líderes de negocios deben 
tomar pasos inmediatos para llevar su 
fuerza laboral a un mundo totalmente 
nuevo, donde la calidad y el talento 
humano se encuentra con la inte-
ligencia tecnológica para descubrir 
nuevas formas de crecimiento,” dijo 
Juan Pablo Llamas, Managing Direc-
tor de Analytics y Big Data en Accen-
ture México. “El talento humano y la 
inteligencia artificial se integrarán de 
manera continua y en tiempo real, lo 
cual exigirá acelerar procesos de ca-
pacitación continua, para reinventar 
nuevas capacidades en la medida en 
que la dinámica hombre-máquina 
reinventa la fuerza laboral del futuro 
inmediato. Sin duda un gran desafío 
para un talento que busca una per-
manente reinvención”.  

Finalmente, para ayudar a líderes 
a formar la fuerza laboral del futuro 
en la era de la IA, el estudio realizado 
por Accenture da las siguientes reco-
mendaciones: 
1.	 Re imaginar el trabajo: Es ne-

cesario que al hacer una rees-

tructuración tan importante, se 
evalúen responsabilidades, no 
trabajos; luego se asignen estas 
responsabilidades a máquinas y 
personas, balanceando la nece-
sidad de automatizar procesos y 
elevar las capacidades del talento 
humano. El 46% de los líderes de 
negocios están de acuerdo en que 
las descripciones laborales ya son 
obsoletas, y 29% dicen que han 
rediseñado los trabajos extensi-
vamente.

2.	 Mejora las ‘nuevas habilitacio-
nes’: Es necesario medir el nivel 
de habilidades y la disposición 
por aprender sobre IA de la fuerza 
de trabajo. Usando plataformas 
digitales, se pueden dirigir a di-
ferentes segmentos de la fuerza 
laboral y personalizarlos para 
mejorar la adopción de nuevas 
habilidades. Accenture desarrolló 
un nuevo marco de referencia de 
‘nueva habilidad’ basado en una 
progresión de nivel habilidoso y 
usando una variedad de métodos 
de aprendizaje digital que maxi-
miza inversiones de entrenamien-
to a velocidad y a escala. � n
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En el marco del inicio del Consumer Electronic Show en Las Vegas, Accenture identificó cuáles son las 
tendencias más importantes a seguir este año, en función del impacto positivo en las vidas de millones 
de personas y el potencial de revolucionar los negocios en diferentes industrias. 

1.	 INTELIGENCIA ARTIFICIAL: A me-
dida que más aplicaciones, 
dispositivos y redes integran 
Inteligencia Artificial, esta 
tecnología va a ser dominan-
te en esta edición del CES. 
La inteligencia artificial y la 
analítica pueden hacer que 
los productos sean más útiles 
y amigables para el consu-
midor, ya sean dispositivos 
como asistentes personales 
o servicios como atención al 
cliente. “La IA ya no es vista 
como una parte "artificial" 
sino más como una parte real 
y rutinaria de los negocios 
y productos”, dijo Horacio 
Fernández, Socio Director 
de Tecnología, Accenture 
México. “La Inteligencia 
Artificial se concibe más 
como una conexión Wi-Fi, 
algo que esperamos encon-
trar prácticamente en todos 
lados, esto llevará al desa-
rrollo de mejores productos y 
servicios, con el cliente en el 
centro de las experiencias”. 

2.	 REDES 5G Y EL INTERNET DE LAS 

COSAS: La siguiente gran tran-
sición en comunicaciones ina-
lámbricas es la red 5G, que 
promete múltiples gigabits 
por segundo de transferencia 
de datos a través de redes ce-
lulares. Este nuevo estándar 
se extenderá a los grandes 
mercados en torno al 2020, 
pero la competencia entre 
las empresas tecnológicas ya 
ha comenzado, no sólo en 
el mercado de los celulares, 
también en el de dispositivos 

inteligentes que requieren 
una buena conexión a inter-
net para entregar una buena 
experiencia a los usuarios, 
desde ropa y accesorios, 
hasta drones y vehículos. 

3.	 BLOCKCHAIN: Blockchain es 
la innovación detrás de las 
criptomonedas como Bitcoin 
y Ethereum, pero mientras 
que esas monedas fluctúan 
en valor, la tecnología central 
tiene un gran potencial, al 
convertirse en un libro digital 
descentralizado, que registra 
y comparte de manera trans-
parente y segura, información 
sobre pagos y otros registros. 
La tecnología ofrece una 
promesa en una amplia gama 
de aplicaciones comerciales, 
que incluyen electrónica de 
consumo, procesamiento de 
pagos y banca, atención mé-
dica, música en línea, micro 
pagos de contenido y trans-
porte privado, por nombrar 
sólo algunos. “CES ha sido 
tradicionalmente un show 
de hardware que destaca lo 
último en dispositivos electró-
nicos. Pero en la feria de este 
año, también veremos nuevos 
servicios innovadores impul-
sados por tecnologías como 
Blockchain” dijo Fernández. 

4.	 DISPOSITIVOS INTELIGENTES: El 
software hace que los disposi-
tivos y productos sean más 
inteligentes. Estos productos 
se mejoran mediante inter-
faces de programación de 
aplicaciones basadas en soft-
ware que ofrecen servicios y 

capacidades más completas, 
inteligentes y personalizadas. 
Los teléfonos inteligentes, los 
monitores salud portátiles, 
las computadoras personales 
y los televisores que general-
mente se muestran en el CES, 
son cada vez más inteligen-
tes, y la razón es la creciente 
cantidad de software inte-
grado en ellos. Este 2018 
veremos cómo las compañías 
no sólo deben competir por 
desarrollar un hardware 
novedoso, sino también un 
software que lo soporte.

5.	 AUTOMÓVILES INTELIGENTES: Los 
automóviles conectados y los 
servicios digitales asociados 
son algunos de los productos 
que mayor expectativa han 
generado en los últimos años. 
Aunque quedan numerosos 
retos de ingeniería, regulación 
y usabilidad, estos desafíos se 
pueden superar con avances 
en capacidades predictivas, 
funciones de autoconducción, 
soluciones de algoritmos, 
inteligencia artificial e interfa-
ces de usuario intuitivas como 
la voz. Lo que se necesita es 
un medio para que la inte-
ligencia artificial interactúe 
con los datos en los automó-
viles de formas integradas e 
inteligentes que mejoren la 
experiencia de manejo. Antes 
de que la IA sea ampliamente 
utilizada en los automóvi-
les, es necesario abordar 
algunos problemas difíciles, 
como la adquisición y el 
almacenamiento de datos. 

TECHUPDATE

5 TENDENCIAS QUE LIBERAN EL POTENCIAL TECNOLÓGICO 
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La historia de los ERP sitúa su 
desarrollo desde la década de los 
años 90. Con la aparición de los 

sistemas computacionales, el ERP sus-
tituyó a los sistemas de crecimiento, 
materiales y manufactura existentes 
desde hace más de 30 años. Hoy en 
día, estos sistemas son parte esencial 
de la operación de grandes y media-
nas empresas que buscan optimizar 
sus procesos.

En las empresas, el ERP es una 
poderosa herramienta para el proce-
samiento de datos. Las soluciones ac-
tualmente son provistas on-premise, 
o en la nube (privada o pública). Sin 
embargo, hay que realizar un análisis 
con el cual se elija el ERP que pueda 
adaptarse a las necesidades de cada 
organización, ya que con la adopción 
de este tipo de sistemas, las compa-
ñías pueden destinar presupuestos 
para la mejora de áreas prioritarias 

MANAGEMENT

¿Qué ERP conviene para 
la empresa 4.0?

Los sistemas ERP de 
las empresas deben 

comenzar a migrar hacia 
un entorno de nube; sin 
embargo, al llevar sus 

datos a la nube no debe 
dejar de lado la seguridad. 

De tal manera que, al 
contratar un servicio 

de ERP para la empresa 
debemos asegurarnos 
que la disponibilidad y 

seguridad puedan convivir 
de forma híbrida. 

para la operación de la compañía.
De acuerdo con IDC, compañía 

consultora de Tecnologías de Infor-
mación, los servicios en la nube del 
tipo SaaS (Software como Servicio, 
por sus siglas en inglés) continúan 
creciendo a una tasa de 22.9% anual. 
Esto involucra una mayor adopción 
de tecnologías basadas en la nube, 
que las empresas deben voltear a ver.

Para José Zurita, Director General 
de AK Consulting, los sistemas ERP 
de las empresas mexicanas deben co-
menzar a migrar hacia un entorno de 
nube. “Del software que existe en el 
mercado para la planeación de los re-
cursos en las empresas, muchos están 
disponibles en la nube. Por ejemplo, 
el producto de SAP está integrándose 
cada vez más hacia el cloud, por lo 
que las compañías deben mostrar más 
apertura hacia el modelo en nube”, 
asegura Zurita.

Fuente: Irving González 
/ Perspectiva 8
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¿NUBE O SERVICIO PROPIETARIO?
Anteriormente, los servicios propieta-
rios demostraron un valor para el res-
guardo de información. Sin embargo, 
algunos servicios fueron obsoletos, ya 
que la actualización era tardada y la 
velocidad para la toma de decisiones 
se retrasaba. Por lo tanto, a partir de 
la presente década, el repositorio de 
datos ha comenzado a migrar hacia la 
nube, permitiendo una continua ope-
ración y facilitando las decisiones. De 
tal manera que la decisión para optar 
por un servicio dentro de la compañía 
o provisto por un tercero, depende de 
cuánta información se está dispuesto 
a proporcionar.

En este sentido, la opción de un 
servicio en la nube representa una 
oportunidad para solventar costos 
de operación. Así también, el servicio 
en nube facilita el acceso a la infor-

mación desde cualquier dispositivo 
conectado a internet. Esto permite 
que los recursos se distribuyan apro-
piadamente de manera eficiente en 
cualquier momento.

La incorporación de un ERP en 
la nube supone la centralización de 
bases de datos para ser usado en una 
sola plataforma, dando como resul-
tado un ambiente más sencillo para 
los usuarios. 

Por otro lado, contar con un 
sistema propietario –es decir, que 
el software esté diseñado específi-
camente para la compañía– supone 
una inversión que resultará costosa a 
largo plazo. La infraestructura dentro 
de la empresa deberá ser actualizada 
constantemente. Los protocolos de 
seguridad y respaldo deberán ser re-
visados con periodicidad. Además se 

debe contar con personal dedicado a 
dar mantenimiento tanto al software 
como a los servidores. A menos que 
su organización cuente con los re-
cursos humanos y económicos para 
justificar un proyecto propietario, la 
mejor opción para su empresa podría 
ser la nube.

Sin embargo, al llevar sus datos 
a la nube no debe dejar de lado la 
seguridad. “Actualmente no pode-
mos decir que la nube es cien por 
ciento segura. De tal manera que, al 
contratar un servicio de ERP para la 
empresa debemos asegurarnos que la 
disponibilidad y seguridad puedan 
convivir de forma híbrida, es decir 
que podamos determinar qué infor-
mación sale, cuál entra, cual puede 
ser consultada fuera de la empresa y 
cuál no”, aconseja Zurita.� n

MANAGEMENT
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Se modernizará 
programa IMMEX 

para apoyar mayor 
atracción de 

inversiones, y se 
propone al Ejecutivo 
Federal modernizar 

el marco jurídico 
4.0, para empatar a 
México a la industria 

global.

Fuente: Martha Chávez / index

Index: nuevo presidente,  
nuevas propuestas

MOMENTUM�

A l tomar posesión como Presi-
dente del Consejo Nacional 
de la Industria Maquiladora 

y Manufacturera de Exportación (in-
dex), para el período 2018-2019, Luis 
Alonso Aguirre Lang dijo que es ne-
cesario que “ampliemos y dibujemos 
una mayor escala de economía, para 
lo que propongo al Poder Ejecutivo 
Federal, la modernización del marco 
jurídico para las manufacturas de 
exportación. Propongo un marco ju-
rídico 4.0 para la industria de global 
de México”.

Ante el Secretario de Economía, 
Ildefonso Villarreal -quien asistió en 
representación del Presidente Enrique 
Peña Nieto-, tomó protesta el nuevo 
Consejo Directivo de index. Aguirre 
Lang aseguró en su discurso que, 
ante las circunstancias mundiales, 
“necesitamos evolucionar, y esta 
organización empresarial está lista 
en su agenda de trabajo para alinear 
y promover la operación industrial, 
en un marco de promoción y uso 
de las reformas estructurales para la 
modernización de México”.

Asimismo, hizo referencia al Diag-
nóstico de la OCDE, diciendo que 
como sector “encontramos grandes 

coincidencias sobre la estrategia de 
competencia, destrezas y habilida-
des de México. Coincido en elevar el 
trabajo conjunto entre el Gobierno 
Federal y el sector privado, siendo 
fundamental no realizar esfuerzos 
a islados”. También coincidió en 
contribuir para elevar y mejorar los 
planes de estudio, a fin de hacer más 
eficiente el aprendizaje escolar y así 
facilitar la inserción laboral.

Para terminar, el nuevo Presiden-
te index hizo un reconocimiento 
público al Secretario de Economía, 
especialmente por el gran trabajo 
que realiza en la modernización del 
TLCAN y auguró que sin duda se 
tendrá un resultado positivo para los 
tres países.

Por su parte, Guajardo Villareal se 
comprometió a seguir desarrollando 
la agenda compartida y se dijo sabedor 
del gran liderazgo y la fortaleza en 
el trabajo de Aguirre Lang. Dijo que 
index Nacional ya fue integrada al 
trabajo de la SE en relación a la Cuarta 
Revolución Industrial. Por otro lado, 
en relación al TLCAN, el Secretario 
recordó que en su negociación no 
está en juego sólo el Tratado, “sino el 
modelo de país que queremos”. 
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El Presidente del Consejo Coor-
dinador Empresarial (CCE), Juan 
Pablo Castañón Castañón, reconoció 
asimismo el gran liderazgo que tiene 
index Nacional, asegurando que es 
una organización seria, bien orga-
nizada, con visión clara de lo que 
México quiere, y con quien caminan 
en el sector empresarial como un solo 
equipo. Dijo que sin duda index y 
sus empresas socias, son el pilar del 
comercio exterior mexicano; “Con-
fiamos en su potencial”, dijo.

Se contó con la asistencia del Go-
bernador de Jalisco, Aristóteles San-
doval, quien recordó que la fortaleza 
exportadora de su estado se la debe 
a este sector. Refirió que el déficit de 
la balanza comercial de la entidad se 
redujo casi la mitad del 2012 al 2016, 
“gracias a su esfuerzo”.

Por su parte, Federico Serrano 
Bañuelos, Presidente saliente del 
Consejo de index Nacional, ofreció 
una emotiva despedida y se dijo 
muy honrado de haber presidido este 
organismo. “Los tiempos que hemos 
vivido a través de esta gestión, la voy 
a concretar en dos palabras, retos y 
desafío, pero principalmente un de-
safío”. Aseguró que se va satisfecho y 
muy contento.

El Presidente electo para el perio-
do 2018-2019, Luis Aguirre Lang, dio 
a conocer que uno de sus objetivos 
próximos dentro de su plan de trabajo 
es la modernización del programa 
IMMEX. El propósito es apoyar una 
mayor atracción de inversiones, sobre 

todo pensando en el nuevo contexto 
mundial y en la reforma fiscal recién 
aprobada en Estados Unidos.

Aguirre Lang, aclaró que el pro-
grama IMMEX siempre ha sido exi-
toso. Un ejemplo de ello es que las 
empresas que lo integran generan en 
el país más de tres millones de em-
pleos directos; representan el 70 por 
ciento de las exportaciones totales y 
pagan a sus colaboradores un 52 por 
ciento más que en cualquier empresa 
del sector manufacturero.

Sin embargo, es necesario una 
revisión; hay que adecuarlo a la nue-
va coyuntura fiscal internacional, 
subrayó tras agregar que su moder-
nización se basará en los siguientes 
ejes: desarrollo de talento, el tema 
fiscal, comercio exterior, contenido 
nacional, tema de inversión y moder-
nización de tarea logística, para que 
pueda seguir con éxito por lo menos 
20 años más.

Comentó que 2017 fue un buen 
año para el sector manufacturero de 
exportación, aún con la llegada de 
Donald Trump a la Presidencia de Es-
tados Unidos; dijo que su llegada hizo 
un ambiente altamente retador en Mé-
xico, “nos sacudió y estamos conven-
cidos de que una de las características 
de los mexicanos es que somos mucho 
mejor cuando tenemos presión”.

Informó además que los datos que 
se tienen de la inversión en el sector 
son de que de septiembre del 2016 al 
mismo mes del 2017, creció casi en un 
10 por ciento, mientras que el empleo 

lo hizo con casi un 12 por ciento con 
un total de 150 mil nuevas plazas en 
el periodo señalado.

Dijo que precisamente con la 
política de Trump (reforma fiscal) 
muchas inversiones se adelantaron y 
llegaron en el 2017, razón por la cual 
en el 2018 también el porcentaje de 
crecimiento sea menor, pero todo 
dependerá de cada sector.

Aguirre Lang dio a conocer que 
durante lo que va del presente se-
xenio, la inversión de las IMMEX 
representa un 12 por ciento más que 
en todo el anterior, sumando más de 
39 mil millones de dólares. Y mani-
festó que la reforma fiscal de Trump 
les beneficiará en las exportaciones, 
ya que el mercado de Estados Unidos 
se potencializará.

Sobre la modernización del TL-
CAN; comentó que en la sexta ronda 
traerá mejores resultados. Hay que 
tomar en cuenta, agregó, que 46 es-
tados de la Unión Americana basan 
su comercio (principales socios), de 
Estados Unidos y Canadá, tanto en 
el sector automotriz, como en el 
agroindustrial, de alimentos y metal-
mecánico. Además, el sector privado 
de Estados Unidos está convencido de 
los beneficios de este Tratado.� n

MANAGEMENT
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La economía 
mexicana cuenta 

con elementos 
suficientes 

para superar 
incertidumbre, la 
clave está en tres 

factores: fortalecer 
la exportación, el 

campo y las PyMes.

Fuente: COINE, Consejo 
Internacional de Empresarios*

PANORAMA 2018
Una mirada optimista

POINT OF VIEW

Manteniendo a toda costa el 
optimismo, Martín Rodrí-
guez Sánchez, Presidente del 

COINE, Consejo Internacional de Em-
presarios, se ha pronunciado a lo largo 
de enero 2018, ante la incertidumbre 
que se pulsa en el entorno económico 
y social de México. Sin duda, la infla-
ción anual, la volatilidad cambiaria 
con respecto al dólar, la renegociación 
del TLCAN y TLCUEM, y el escenario 
político-electoral de México tensan 
el ambiente, pero a pesar de ello, el 
dirigente empresarial sostiene que la 
economía mexicana cuenta con ele-
mentos suficientes para bregar contra 
la incertidumbre.

Varios son los factores que apun-
talan la economía mexicana en estos 
momentos: por un lado están los 
sectores automotriz y aeroespacial, 
cuyas millonarias inversiones hacen 
imposible una retirada masiva de em-
presas en un futuro cercano, pese a la 
agresiva reforma fiscal implementada 
recientemente por Donald Trump; asi-

mismo, el aumento de 9.2 por ciento 
de las exportaciones a lo largo de 2017, 
proyectó un sector manufacturero 
pujante, no afectado ni intimidado 
por las políticas amenazantes del go-
bierno norteamericano, que a su vez 
hacen notar el atractivo que mantiene 
el mercado mexicano para países de 
otras regiones. A decir del dirigente, no 
podemos soslayar el superávit de 399 
millones de dólares que se obtuvieron 
en 2017 en rubros como productos de 
la siderurgia, productos automotrices, 
alimentos y bebidas, maquinaria y 
agricultura.

Aunado a esto, Rodríguez Sánchez 
ha señalado que la puesta en marcha 
de las Zonas Económicas Especiales 
(ZEE) vendrán a reactivar gran parte 
del sur del país, despertando el inte-
rés de inversión por parte de regiones 
como Asia y África, así como detonan-
do poco a poco la economía nacional.

Por estas razones, el optimismo 
debe mantenerse dijo: “Hemos de-
tectando desde principios de año, el 
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POINT OF VIEW
interés por parte de otros países para 
invertir en México, pero no debemos 
descuidar los negocios con EU y Cana-
dá; sin embargo, las cifras del INEGI 
han reforzado los análisis realizados 
por el COINE. Por ejemplo, las ex-
portaciones no petroleras de México 
aumentaron en 5.7 por ciento con 
dirección a EU, en comparativa con 
14.9 por ciento que tuvieron las direc-
cionadas al resto del mundo. 

Necesitamos unir fuerzas todos los 
sectores, para que las cifras de expor-
tación sean cada vez mejores; ya nos 
dimos cuenta que México no sólo es 
exportación de petróleo, sino también 
de alimentos y bebidas, siderurgia y 
maquinaria, entre otros”. 

Pero si en algo ha puesto hincapié 
el Presidente del COINE, ha sido en la 
importancia de enfocar esfuerzos en la 
Agricultura, pues sin duda, este factor 
ha presionado al presidente Donald 
Trump para mantener vigente el TL-
CAN, por lo que puede convertirse en 
pieza clave para las rondas futuras de 
negociación. Además subrayó que los 
empresarios agrícolas estadounidenses 
serán los principales aliados del equipo 
negociador mexicano que encabeza 
el secretario de Economía, Ildefonso 
Guajardo, ya que de forma colateral 
envían mensajes al presidente Donald 
Trump para que considere no aban-
donar el TLCAN, que desde 1994 ha 
significado importantes incrementos 
en las cifras de exportación de los tres 
países miembros.

“Para México, el TLCAN en materia 
de Agro ha resultado benéfico a lo largo 
de estos años, tal como lo indican las 
cifras proporcionadas por SAGARPA, 
que revelan que nuestras exportacio-
nes con dirección a Estados Unidos 
crecieron seis veces, pasando de 4 mil 
300 a 26 mil 500 millones de dólares”.

Asimismo, el presidente del COINE 
señaló que confían en la presión que 
puedan ejercer asociaciones estadou-

nidense como la US Wheat Associates 
y la American Farm Bureau, quien han 
referido el crecimiento del 326 por 
ciento en las exportaciones de su país 
rumbo a territorio mexicano.

“En Estados Unidos existen mu-
chos sectores como el de Agro, que 
están en desacuerdo con las posturas 
adoptadas por Donald Trump, ya que 
ven con buenos ojos al TLCAN, sobre 
todo por su relación comercial con 
algunas entidades del norte del país 
como son: Nuevo León, Baja California 
y Chihuahua”, señaló Martín Rodrí-
guez, alertando que durante la Ronda 
5 se dejaron fuera de discusión los ca-
pítulos de Agro y aquéllos relativos a la 
Solución de controversias e Inversión, 
cuya injerencia está ligada a la recién 
aprobada reforma al Código Fiscal Fe-
deral de Estados Unidos; que además, 
representan temas polémicos por las 
posturas dispares de los implicados.

“Nosotros, dentro del COINE, 
hemos estado realizando giras de vin-
culación empresarial a varios países 
de América Latina con la consigna de 
apuntalar el tema del Agro, llegando a 
la conclusión de que existen naciones 
con gran potencial para proveernos 
con algunos productos, así como des-
tinos para nuevas exportaciones o in-

cremento de las ya existentes”, señaló.
Haciendo un llamado particular-

mente a los jóvenes emprendedores 
del país, Rodríguez Sánchez exhortó a 
enfocar los esfuerzos en la generación 
de mejora para la economía mexicana, 
particularmente en materia de pro-
moción, innovación, productividad y 
competitividad, subrayando que mien-
tras haya oportunidades de negocio 
en algún sector, el COINE estará rea-
lizando los análisis de viabilidad para 
realizar “match de negocios”, que no 
sólo beneficien a México, sino a todos 
los países de Latinoamérica. Asimismo, 
hizo un llamado a los consumidores 
mexicanos para no olvidar la impor-
tancia de enaltecer el nacionalismo, 
el cual se acentuó desde noviembre 
del año pasado, cuando se virilizó en 
las redes sociales. “Debemos comprar 
productos nacionales, porque incluso 
en el mundo se han dado cuenta de la 
calidad que tiene Lo Hecho en México. 
Consumir lo nacional fortalecerá nues-
tra economía y le otorgará un blindaje 
ante las crisis financieras en otros 
países; además, optimizará el PIB y le 
brindará solidez al peso”, concluyó.�n

*Información proporcionada por Víctor García 
/JB Global Group
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ESPECIAL:

A lo largo de sus 11,500 km de costas, 
México cuenta con 117 puertos y terminales 

habilitadas. El 67% del movimiento de 
carga está concentrado en 16 puertos 

comerciales, de los cuales los más 
importantes son: Manzanillo, Lázaro 

Cárdenas, Altamira y Veracruz, los cuales 
operan el 96% de la carga contenerizada.

Fuente: Coordinación General 
de Puertos y Marina Mercante

PUERTOS
MEXICANOS
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De acuerdo a los datos reportados por la Coordinación General de 
Puertos y Marina Mercante, de enero a noviembre de 2017, los 
puertos mexicanos operaron 5,853,023 contenedores de 20 TEU, 

proyectando un incremento del 12.9% en comparación con 2016. Mientras 
el Pacífico aumentó 10.3% (3,964,152 contenedores: Manzanillo 2.6 mi-
llones de TEU, Lázaro Cárdenas 1,058,156 TEU, Ensenada 209, 876 TEU y 
Mazatlán 44,731 TEU), el Golfo de México proyectó un aumento del 18.7% 
(1,888,871 contenedores: Veracruz 1,028,843 TEU, Altamira 741,710 TEU, 
Puerto Progreso 81,676 TEU).

El sector automotriz sigue dinamizando al sector, gracias a la im-
portante exportación (55%), pues los vehículos transportados por mar 
en México sumaron 1,646,000 unidades, representando un crecimiento 
del 41% con respecto a 2016. El puerto de Veracruz sigue siendo el líder 
en carga automotriz, habiéndola incrementado un 36.7% con respecto a 
2016. Altamira incursionó aumentando un 86.5% la carga vehicular con 
177,440 unidades, y Lázaro Cárdenas les siguió los pasos registrando un 
crecimiento de 42%, con 386,331 unidades.
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Entre las noticias que destacaron a 
lo largo de 2017 en materia portuaria 
en México, destacó el avance de la 
construcción del Nuevo Puerto de Ve-
racruz –inversión de 31,000 millones 
de pesos (80% de inversión privada)-, 
la obra portuaria más importante del 
país en los últimos 100 años, con la 
cual se quintuplicará la capacidad 
operativa, al pasar de 22 millones 
de toneladas en el actual puerto, a 
98 millones de toneladas con el nue-
vo. A la fecha, se han concluido las 
salidas de ferrocarriles, las calles de 
acceso, la sal, las zonas de actividades 
logísticas y los trabajos de dragado, 
de lo que será el puerto más impor-
tante de México y uno de los más 
destacados de América Latina. Esta 
infraestructura se suma a los 6,500 
kilómetros de nuevas carreteras que 
el Programa Nacional de Infraestruc-
tura de la presente administración 
pretende concluir, así como al Nuevo 
Aeropuerto Internacional del México, 
para proyectar hacia el mundo un 
equipamiento logístico de primera.

Y es que, mientras la SCT busca 
que los puertos mexicanos sean parte 
de la plataforma logística mundial, 
buscando hacer de éstos el eslabón 
más fuete de la cadena logística, las 
asociaciones público-privadas refuer-

zan sus inversiones, fortaleciendo a la 
marina mercante mexicana.

AMIP integrará el primer directorio 
especializado de profesionales de 
la infraestructura y actividades 
marítimas y portuarias *
Con el objetivo de integrar a la indus-
tria marítima y portuaria nacional, la 
Asociación Mexicana de Infraestruc-
tura Portuaria, Marítima y Costera 
(AMIP) elaborará el primer directorio 
de empresas, despachos y profesiona-
les altamente especializados de este 
sector, a fin de maximizar su uni-
ficación mediante esta herramienta 
estratégica. 

El anuncio se realizó en el marco 
de la entrega por parte del sector ma-
rítimo y portuario del Premio AMIP 
2017, donde la Presidenta del organis-
mo, Claudia Sánchez Porras, dijo que 
la producción del compendio será una 
de las prioridades de la gestión 2018.

La falta de un directorio de la 
industria provoca la ausencia de coor-
dinación y relaciones públicas entre 
todos los miembros del sector, lo que 
implica que muchos de los trabajos 
profesionales prácticamente se deben 
contratar en el extranjero, dijo. 

Por ello la urgente necesidad de 
crear un directorio que oriente y 

vincule a la industria nacional con 
miras a detonar al país como una 
plataforma logística de clase mundial, 
y a la par lograr que una parte de los 
recursos de las inversiones portuarias 
se quede en México. 

El primer directorio de profesio-
nales del sector portuario y marítimo 
incluirá un catálogo de consultores, 
empresas especializadas y provee-
dores de servicios de alta especiali-
zación. 

Durante el evento los principa-
les actores de la industria portuaria 
entregaron el Premio AMIP 2017 al 
Ingeniero Francisco José Escanero 
González, Director General de Impul-
sora Marítima y Portuaria (IMPSA) por 
su trayectoria como una de las pocas 
constructoras especializadas en el de-
sarrollo de infraestructura portuaria. 

La distinción creada por la AMIP, 
reconoce año con año a los profesio-
nales del sector, así como a las más 
importantes empresas del ramo. 

Al respecto Claudia Sánchez pun-
tualizó que es fundamental reconocer 
el trabajo de las empresas mexicanas 
especializadas y de los profesionales 
de puertos, ya que es un sector que 
requiere crecer a fin de que las in-
versiones se queden en las empresas 
nacionales de puertos. 
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A la premiación acudió un amplio 
sector de profesionales e investigado-
res de la UNAM, el IPN, y el Director 
de Planeación Portuaria de la SCT, 
Fernando Gamboa. 

La compañía galardonada, IMPSA, 
es una de las pocas compañías con 
vasta experiencia portuaria en Méxi-
co, lo que fue tomado en cuenta para 
otorgar el galardón. 

Con 40 años de trayectoria, Fran-
cisco Escanero González es un pione-
ro de la ingeniería portuaria; desde 
los 27 años estableció la empresa 
tras un breve paso por Coconal, que 
actualmente dirige Héctor Ovalle. 

Con sede en Mérida, Grupo IMPSA 
ha desarrol lado proyectos como 
el puerto de contenedores de APM 
Terminals, que en México lleva José 
Rueda; también construye la Termi-
nal Especializada de Autos (TEA), en 
el mismo puerto de Lázaro Cárdenas. 
En los 80 modernizó Veracruz que 
dirige hoy Juan Ignacio Fernández; 
desarrolló el puerto remoto de Pro-
greso y el de Pichilingue, BCS. 

Uno de los más fuertes desafíos 
fue la reconstrucción de los puer-
tos de cruceros de Cozumel, tras el 
paso del huracán Willma; además 
modernizó los muelles petroleros de 
Ciudad del Carmen, entre una gran 
gama de obras. 

SSA México fortalece la capacidad 
operativa de Manzanillo con dos 
nuevas grúas Super-Post Panamax, 6 
RTG y una inversión por 27.6 MDD *
Con el propósito de incrementar la 
capacidad operativa del puerto de 
Manzanillo, SSA México, filial de 
Carrix, Inc., recibirá 2 grúas pórtico 
y 6 grúas de patio de última gene-
ración este miércoles 24 de enero, 
fortaleciendo así su liderazgo en 
equipamiento tecnológico y un ma-
yor desplazamiento de contenedores.

Con la adquisición de estos equi-
pos para la Terminal Especializada 
de Contenedores (TEC), SSA México 
acumula un total de 14 grúas pór-
tico STS; 44 grúas de patio RTG y 4 
RMG para operaciones de ferrocarril, 
manteniéndose así como el máximo 
referente en cuanto a la instalación 
más equipada del sistema portuario 
nacional.

El Director General de SSA Méxi-
co, Manuel Fernández, informó que la 
inversión en los nuevos activos ascen-
dió a 27.6 millones de dólares, como 
parte de los recursos que la compañía 
destinará para eficientar sus servicios 
en el puerto de Manzanillo.

A bordo del barco Dongbang 
Giant 7, navegan hacia Manzanillo 
las grúas RTG y las STS, fabricadas 
por la compañía mundial de equipos 

portuarios Shanghai, Zhenhua Port 
Machinery Company (ZPMC).

Las dos nuevas Super-Post Pana-
max STS, fortalecen el rendimiento 
operativo de la TEC gracias a la am-
plia capacidad de maniobras, para un 
rango de alcance de 23 contenedores 
sobre cubierta de buques.

Este equipamiento fue posible por 
la reciente ampliación de la Terminal 
para contar con un nuevo muelle de 
1350 metros lineales que permite 
aumentar las posiciones de atraque 
de buques porta contenedores y el 
desplazamiento de grúas adicionales.

Estas inversiones en equipamien-
to fortalecen a Manzanillo como el 
puerto marítimo insignia de México, 
contribuyendo a su vez al objetivo de 
la Coordinación General de Puertos 
de lograr una capacidad portuaria 
instalada de 500 millones de tone-
ladas en los puertos del país, como 
parte de los planes de la presente 
administración.

Al mismo tiempo se fortalece la 
posición hemisférica de Manzanillo 
como uno de los puertos más impor-
tantes de Latam, para el desembarque 
de productos terminados con destino 
a México, Centro y Sudamérica.� n

* Fotos e información: Karla Mon-
roy / Comunicación e Imagen



HOTEL FOUR SEASONS, CIUDAD DE MÉXICO

16 de MARZO de 2018

Movilidad 
sustentable

ConaLog
Consejo Nacional de Ejecutivos
en Logística y Cadena de Suministro, A.C.

ASOCIADOS ESTRATÉGICOSPATROCINADORES

PLATAORO

La última milla  
del e-commerce

Logística y 
Revolución 
Financiera



INFORMES Y PATROCIONIOS

Mexico +52 (55) 1253-7124
manager@il-latam.com
publisher@il-latam.com

¿Cómo relajar el estrés de la última milla?

¿Cómo impacta la Revolución Financiera en los 
negocios logísticos?

¿Cómo han de colaborar los modos de transporte ante 
las nuevas demandas de movilidad sustentable?

NO SE QUEDE CON LA DUDA Y ACOMPÁÑENOS...



Inbound Logist ics Latam36



Inbound Logist ics Latam 37

Nada pone más a prueba a un aspirante 
a profesional de la cadena de abasteci-
miento que una experiencia de primera 

mano.
Es cierto que las clases universitarias propor-

cionan un conocimiento inestimable y fortalecen 
habilidades indispensables. Los gerentes de con-
tratación aprecian la evidencia de que los solici-
tantes, sin importar su juventud, hayan asistido, 
logrado eso y desarrollado algunos conocimientos 
probados en el campo a lo largo del camino.

Las pasantías tradicionalmente han brindado 
una oportunidad a corto plazo precisamente para 
eso, pero los colegios y universidades están ex-
perimentando con otras formas de desarrollar -y 
sinceramente de enamorar- el talento de la cadena 
de abastecimiento. Una opción, la formación, vie-
ne directamente de los libros de historia, pero los 
educadores la están adaptando para los tiempos y 
prioridades modernos.

Estos esfuerzos no son solo oportunos, sino 
que también son necesarios. En todo el país, las 
empresas grandes y pequeñas enfrentan escasez 
de talento en sus operaciones logísticas y de la 
cadena de abastecimiento. Además, la escasez 
puede ser más aguda.

“El campo de la cadena de abastecimiento 
es similar al de la manufactura”, explica M.L. 
Peck del Institute for Supply Management (ISM). 
“Los baby boomers se están jubilando a un ritmo 
acelerado, y no tenemos una cartera completa de 
nuevos talentos que los reemplacen. Ese es el quid 
de la cuestión”.

Por fortuna, los profesionales que trabajan en 
la cadena de abastecimiento a nivel universitario y 
los programas de logística han predicho la suerte. 
Al trabajar en asociación con consejos de asesores 

de la industria, varios de ellos están experimen-
tando con nuevas formas de atraer talentos a sus 
propios programas, equipar a los estudiantes con 
oportunidades prácticas y superar las abrumado-
ras barreras que existen para cubrir los costos de 
matrícula actuales. Las formaciones ofrecen una 
manera de hacer las tres cosas.

Tome como ejemplo la formación en logística 
y administración de la cadena de abastecimiento 
recientemente certificada en Harper College en 
Paslatine, Illinois. Es una de una gama cada vez 
mayor de ofertas de formación en Harper, que 
tiene programas comparables para capacitar a 
los estudiantes en carreras de banca y finanzas, 
seguros generales, mantenimiento industrial y 
mecanizado de precisión. Todas estas formacio-
nes surgen de una iniciativa del Departamento 
de Trabajo de Estados Unidos. Para conectar a los 
empleadores con el talento que necesitan.

Combinar la escuela y el trabajo
Así es como funciona la formación de logística/
cadena de abastecimiento de Harper: los estudian-
tes se inscriben en un diplomado de dos años en 
ciencias aplicadas mientras trabajan en un empleo 
compatible para una empresa participante. Los 
empleadores pagan un salario con beneficios, per-
miten que el aprendiz tenga tiempo libre durante 
la semana laboral para asistir a las clases y son 
mentores de los estudiantes en el trabajo.

Para garantizar que los mentores están equipa-
dos para optimizar la oportunidad, Harper College 
les brinda capacitación en instrucción y motiva-
ción efectivas. Algunas compañías han rechazado 
el requisito de tutoría, porque consideran que la 
tarea requerirá demasiado tiempo de un empleado 
valioso que se necesita para otro trabajo. Pero, co-
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menta Rebecca Lake, decana de fuerza 
laboral y desarrollo económico de la 
universidad, los estudiantes tienden 
a necesitar menos y menos mentores 
a medida que el aprendizaje avanza.

“Cuando los aprendices regis-
trados han cursado el primer par de 
semestres, funcionan entre el 75 y el 
80 por ciento”, explica.

Además de proporcionar un sala-
rio y tutoría, los empleadores pagan 
la matrícula, los honorarios y los 
libros de los estudiantes. A cambio, 
los estudiantes acuerdan, mediante 
un contrato elaborado por Harper y su 
empleador, permanecer en el trabajo 
por un periodo específico después de 
la graduación, por lo general de uno 
a dos años.

“Básicamente, la compañía tiene 
a esta persona encerrada por cua-
tro años”, explica Lake. Eso puede 
parecer insignificante para algunos 
empleadores, agrega, pero a menudo 
son los mismos individuos dados a 
quejarse de la poca permanencia de 
los nuevos graduados universitarios.

“Solíamos contratar solo personas 
con títulos de licenciatura, pero todos 
se iban después de aproximadamente 
18 meses, porque para ese momento 
siempre esperaban ser el vicepresi-
dente de la compañía”, recuerda, repi-
tiendo un estribillo que ha escuchado 
muchas veces.

Dicho esto, las empresas necesitan 
empleados con algo más que solo ca-
pacidad de permanencia. De hecho, le 
han dicho a Lake que no solo buscan 
personas con la combinación correcta 
de comunicaciones, matemáticas y 
habilidades para resolver problemas, 

sino también personas que colaboren 
y trabajen con personas de diferentes 
orígenes. El plan de estudios ha sido 
diseñado en consecuencia. “Incluso 
incluimos un curso de ética empre-
sarial, porque muchas empresas en-
fatizan su importancia”, agrega Lake.

Para garantizar que la instrucción 
en el aula complemente las demandas 
del trabajo, se alienta a los profeso-
res a hacer asignaciones de trabajo 
relevantes para los empleadores. Por 
ejemplo, una tarea de investigación 
podría requerir que el estudiante en-
treviste al liderazgo de la compañía 
sobre sus desafíos y estrategias. Esto 
da a los estudiantes la oportunidad de 
aprender sobre las mejores prácticas 
mientras se sumergen en los valores 
y la cultura de la organización, una 
experiencia de valor perdurable tanto 
para el estudiante empleado como 
para el empleador.

De hecho, el valor para el emplea-
dor se puede medir en dinero y en 
tiempo. “A medida que los aprendices 
ascienden en la empresa, no es nece-
sario reinventar la rueda y enseñarles 
acerca de su empresa”, explica Lake.

Para los estudiantes, las ventajas 
son tanto financieras como psíquicas. 
La formación es apta para su presu-
puesto y de bajo en riesgo. “Uno sale 
con cero deudas y dos años de expe-
riencia”, agrega Lake.

Además, los estudiantes se gra-
dúan con un trabajo y un título 
transferible a una institución de 
cuatro años.

La formación de logística/cade-
na de abastecimiento se encuentra 
en su primer año y, hasta la fecha, 

los aspirantes del programa -que 
deben demostrar competencia en 
varias habilidades clave- tienden a 
ser adultos con experiencia laboral. 
“Descubrimos que se trata de perso-
nas que cambian de carrera, perso-
nas que trabajan en una parte de la 
industria, pero que no ven ninguna 
forma de avanzar”, asegura Lake. In-
cluso otros fracasaron en su camino 
a través de experiencias educativas 
y laborales previas, sin darse cuenta 
de que la cadena de abastecimiento 
ofrecía oportunidades profesionales 
significativas.

“La cadena de abastecimiento es 
una carrera, y establece un camino a 
seguir hacia donde usted quiera ir”, 
asegura Lake.

Cambiar la atención 
hacia los estudiantes 
de secundaria
En la Universidad Rutgers de Nueva 
Jersey, sede de uno de los programas 
de titulación de la cadena de abaste-
cimiento más jóvenes y más grandes 
del país, los profesores están toman-
do el mensaje de Lake -esta es una 
carrera desde el principio- para los 
estudiantes de secundaria, ofrecién-
doles un entrenamiento de verano 
con la posibilidad de una formación 
a corto plazo.

Todo es parte de una campaña 
de concientización/desarrollo del 
talento destinada a exponer a los 
adultos jóvenes a oportunidades pro-
fesionales que probablemente nunca 
imaginaron.

“Tenemos el desafío de educar 
no solo a futuros estudiantes, sino 
también a padres, tutores y otros gru-
pos influyentes, porque la cadena de 
abastecimiento no siempre es muy co-
nocida, en tanto que la contabilidad, 
la economía y las finanzas sí lo son”, 
comenta John Impellizzeri, director 
de negocios e industria del Centro de 
Administración de la Cadena de Abas-
tecimiento de la Escuela de Negocios 
de Rutgers, que funciona como una 
junta de asesores de la industria para 
el programa académico.

El aprendizaje de la teoría de la cadena de abastecimiento impartido por los profesores es una 
parte importante del programa junior de secundaria de Rutgers.
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Para remediar eso, la escuela de 
negocios presentó una iniciativa, 
ahora en su tercer año, “donde esen-
cialmente hacemos nuestro curso de 
Introducción a la administración de 
la cadena de abastecimiento durante 
un programa de 40 horas en ocho 
días”, agrega Impellizzeri. Los “jó-
venes en ascenso” que completan el 
programa obtienen tres créditos y la 
oportunidad de una formación/pa-
santía durante unas semanas con una 
empresa participante. Eso es “para 
que puedan obtener la experiencia de 
la teoría y luego salir y trabajar con 
nuestros negocios locales”, agrega.

“Ofrecemos el programa a un 
grupo de estudiantes, en su mayoría 
minoritarios e insuficientemente re-
presentados, fuera del área metropo-
litana de Newark”, explica Impellizze-
ri. “En 2017, tuvimos 33 estudiantes 
de seis escuelas diferentes, cada uno 
de ellos seleccionado por los admi-
nistradores de la escuela secundaria”.

El programa está estructurado 
con el aprendizaje práctico en mente. 
Incluso durante el programa del aula, 
los estudiantes abordan los tipos 
de problemas sobre los que pueden 
improvisar: “cosas con las que se pue-
den relacionar”, señala Impellizzeri, 
como recrear una cadena de comida 
rápida para papas fritas o rediseñar 
la cadena para el iPhone construido 
con minerales.

Crear entusiasmo
“Ofrecemos un gran programa en 
esos ocho días repletos, por lo que 
los estudiantes se entusiasman con lo 
que la administración de la cadena de 
abastecimiento puede significar para 
ellos”, explica Impellizzeri. “Incluso 
a aquellos estudiantes interesados en 
los deportes, los medios y la música 
les mostramos cómo las cadenas de 
abastecimiento se relacionan con 
cualquier interés que puedan tener”.

También ven cómo la logística 
puede influir en todo, desde la jus-
ticia social hasta la sustentabilidad, 
áreas por las que esta generación se 
preocupa apasionadamente.

El programa está estructurado de 
manera parecida al programa univer-
sitario de Rutgers, que incorpora un 
modelo de investigación de operacio-
nes de la cadena de abastecimiento 
(SCOR). Esto incluye los componen-
tes y procesos clave de la cadena de 
abastecimiento: planificación de la 
demanda, elección entre fabricación 
y abastecimiento, entrega al cliente y 
logística inversa, añade Impellizzeri.

Durante los ocho días, los estu-
diantes pasan sus mañanas apren-
diendo teoría con los profesores. 
Durante el almuerzo, trabajan en un 
estudio de caso que presentan por la 
tarde a sus compañeros estudiantes, 
profesores y, lo mejor de todo, a los 
representantes de las empresas visi-
tantes. Estos representantes, de Coca-
Cola o Pfizer por ejemplo, brindan sus 
comentarios y comparten las prácti-
cas y experiencias de su compañía. 
Estas son las mismas compañías que 
ofrecen las experiencias de trabajo de 
verano disponibles al final del curso.

Hasta la fecha, los estudiantes y 
las empresas participantes informan 
que han encontrado la experiencia 
esclarecedora y provechosa. “Echa 
a volar su imaginación”, asegura 
Impellizzeri.

Por su parte, las empresas parti-
cipantes han expresado su deseo de 
continuar una relación con los estu-
diantes, tal vez manteniéndose en 
contacto con ellos mientras terminan 
su carrera universitaria.

“Estos estudiantes son increí-
bles”, dice Impellizzeri. “Dejan este 
programa con un Rolodex virtual 
de docentes académicos y ejecutivos 
corporativos que están disponibles 
para ellos como mentores. Estamos 
construyendo relaciones que puedan 
ir más allá de lo académico”.

Una de esas estudiantes, Sara Shah, 
que asistió a la Escuela Secundaria 
Science Park de Newark, se inscribió 
en la Escuela de Negocios de Rutgers 
en el otoño de 2017, acreditando el 
programa de verano al presentarle las 
posibilidades de la cadena de abas-
tecimiento. “Los consumidores no 
ven lo que sucede entre bastidores, 
especialmente cuando son jóvenes”, le 
dijo al equipo de medios de la escuela. 
“Así que cuando aprendes sobre las 
relaciones comerciales, es revelador”.

“Quiero entender los negocios, y 
siento que estudiar administración de 
la cadena de abastecimiento me dará 
ese entendimiento”, agrega Shah.

Una de los tres ex alumnos de 
verano que se inscribió en Rutgers en 
2017, Shah, es representativa de los 
participantes y ofrece a la comunidad 
empresarial la esperanza de que se 
aborden sus desafíos de desarrollo 
de talentos.

“Si pudiera poner un pequeño 
chip dentro de estos estudiantes 
para seguirlos, lo har ía”, agrega 
Impellizzeri. “Algunos de ellos son 
tan sorprendentes, que no queremos 
perderlos”.� n

La disciplina se presenta a través del aprendizaje práctico a los estudiantes de secundaria que 
participan en el programa del Centro para la Administración de la Cadena de Abastecimiento 
de la Escuela de Negocios de Rutgers.
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Supertazón de la cadena  
de abastecimiento
El apetito de Estados Unidos por los restaurantes “crea tu propio platillo” está creciendo, 
pero el concepto atiende a los nuevos desafíos de la cadena de abastecimiento.

Por Karen Kroll
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urante los ocho años en que Ting Yen administró 
operaciones de sushi en las tiendas de abarrotes, 
recibió numerosas solicitudes de clientes para platos 

personalizados. “Les decíamos a los clientes que no podíamos 
complacerlos”, comenta Yen. “Teníamos que seguir el menú”.

Afortunadamente tanto para Yen 
como para sus clientes amantes del 
sushi, esas peticiones despertaron la 
idea de Sushi Fuku, un concepto de 
restaurante “crea tu propio platillo” 
que se centra, como es lógico, en el 
sushi. Como cofundador, Yen lanzó 
la primera sucursal en Pittsburgh en 
2012 y ya ha abierto una segunda. 
Una tercera está en proceso.

Los restaurantes crea tu propio 
platillo, donde los consumidores eli-
gen los ingredientes que componen 
sus pizzas, burritos, gyros y sushi, y 
observan cómo se preparan, disfrutan 
de un crecimiento sólido y constan-
te. Muchos analistas de la industria 
ubican a los restaurantes del sector 
dentro del segmento informal y rá-
pido de la industria de restaurantes, 
que crecerá más del 10 por ciento 
entre 2016 y 2020, predice la firma de 
investigación de mercado Technavio.

A pesar de que los restaurantes crea 
tu propio platillo prosperan, enfren-
tan numerosos retos en la cadena de 
abastecimiento. Para abordarlos, los 
profesionales de la cadena de abaste-
cimiento recurren a la tecnología y 
capacitación de los empleados, y forjan 
relaciones estrechas con sus colegas de 
marketing, entre otras medidas.

Una mezcla de desafíos
La planificación de la demanda y los 
calendarios de reabastecimiento para 
las operaciones de crea tu propio pla-
tillo pueden ser difíciles de realizar, 
ya que cada pedido se prepara a gusto 
del cliente. El desafío aumenta cuan-
do muchos ingredientes son frescos 

porque los restaurantes con frecuen-
cia deben desechar los productos que 
no se usan con frecuencia.

“Los restaurantes crea tu propio 
platillo no tienen una receta están-
dar”, explica Pan Chen, director 
senior de análisis de negocios, de 
HAVI, un proveedor de soluciones 
de administración de la cadena de 
abastecimiento. “Hay más volatili-
dad en la demanda de ingredientes 
individuales”.

Además, es poco probable que 
cada empleado ut i l ice la misma 
cantidad de ingredientes para cada 
pedido. Tal vez algunos quieran que 
sus clientes sientan que reciben más 
por su dinero, y ofrecen una canti-
dad de alimentos un poco mayor de 
lo establecido en los lineamientos. 
Centrarse en el cliente es el enfoque 
correcto, observa Chen, pero consu-
me ingredientes.

Por el contrario, los restaurantes 
con un conjunto de platillos de menú 
estándar, muchos de los cuales están 
divididos en porciones, a menudo 
pueden reducir los niveles de desper-
dicios a menos del uno por ciento, 
asegura Chen.

Una forma en que los restaurantes 
pueden compensar la incertidumbre 
de la demanda es teniendo un nivel 
de inventario mayor, señala Jonathan 
Byrnes, profesor titular del MIT. ¿La 
desventaja? Los niveles más altos de 
inventario aumentan el riesgo de que 
se tiren más alimentos, en particular 
porque el atractivo visual de la comi-
da es crítico para la mayoría de los 
restaurantes de crea tu propio platillo.



Inbound Logist ics Latam42

Otra opción es pedir a un pro-
veedor que ofrezca entregas rápidas, 
incluso cada hora. Esto aumenta la 
flexibilidad, sin la necesidad de llevar 
inventario adicional. Si bien es caro, 
un restaurante probablemente haría 
esto para un pequeño porcentaje de 
sus productos.

Los restaurantes crea tu propio 
platillo pueden tomar una página 
del libro de estrategias de muchos 
minoristas de la moda pasajera y usar 
la cantidad limitada de ingredientes 
como ayuda para dar forma a la de-
manda. Es decir, pueden informar a 
los clientes que el restaurante ofrece 
ingredientes especiales, pero solo por 
un tiempo limitado. “Haga que la 
falta de disponibilidad sea un rasgo 
comercial deseable”, sugiere Byrnes.

Las cadenas más grandes pueden 
agrupar restaurantes lo suficiente-
mente cerca como para poder mover 
productos entre ellos. El enfoque es 
parecido al que se utiliza en muchos 
hospitales. “Si un piso se queda sin 
vendas, las sacarán de otro piso”, 
aclara Byrnes.

¿El objetivo de estas tácticas? “Per-
miten más flexibilidad en el lado de 
la oferta o modelan la demanda para 
que pueda servir a los clientes con un 
inventario que no se eche a perder”, 
explica Byrnes. “Se trata de conseguir 
la oferta y la demanda correctas con 
una gran cantidad de imaginación”.

Los profesionales de la cadena 
de abastecimiento con operaciones 
de crea tu propio platillo también 
pueden reunirse con sus colegas de 
marketing para discutir la propuesta 
de valor y qué promover. El objetivo 
es estar pendiente de las campañas 
de marketing que se centran en la 
frescura de los ingredientes que son 
difíciles de mantener frescos.

Otra decisión que requiere la 
participación tanto del marketing 
como de la cadena de abastecimiento 
es el tamaño de los recipientes que 
contienen los ingredientes. Mientras 
que un cambio a recipientes más 
grandes reduce la frecuencia con la 
que necesitan resurtirse, la calidad de 
muchos ingredientes disminuye con 
el tiempo. “Hay una compensación”, 
señala Chen.

El market ing y la cadena de 
abastecimiento pueden identificar 
conjuntamente el punto óptimo entre 
la eficiencia y la presentación de los 
ingredientes.

Servir ingredientes locales frescos
La calidad de los proveedores y el 
atractivo estético de los alimentos 
son primordiales en las operaciones 
de crea tu propio platillo, dado que 
los consumidores ven los ingredien-
tes a medida que hacen sus pedidos. 
“La presentación es crítica”, advierte 
John Piatek, director de la firma de 
consultoría de gestión empresarial 
A.T. Kearney.

Muchos restaurantes “crea tu pro-
pio platillo” presentan ingredientes 
naturales u orgánicos, a menudo 
cultivados localmente. “La historia 
completa de la comida es muy im-

portante”, añade Piatek. Eso puede 
significar trabajar con numerosos 
proveedores pequeños, a menudo 
dentro de un cierto número de millas 
desde la ubicación del restaurante.

A primera vista, las cadenas de 
abastecimiento locales parecen ofrecer 
beneficios convincentes. Después de 
todo, los tiempos de transporte más 
cortos deberían traducirse en costos 
menores e ingredientes más frescos.

Sin embargo, las empresas locales 
pequeñas tienden a tener controles 
de calidad menos sofisticados, co-
menta Dale Rogers, profesor de la 
Universidad Estatal de Arizona. Los 
proveedores locales también pueden 
tener problemas para proporcionar 
las reservas del stock de seguridad 
que llevan los equipos más grandes, 
o para agilizar los pedidos. Y, la ad-
ministración de múltiples empresas 
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pequeñas por lo general es menos 
eficiente que tratar con un puñado 
de proveedores grandes.

Los operadores de crea tu pro-
pio platillo deben verificar que sus 
proveedores incorporen medidas de 
seguridad, como la prueba de listeria, 
recomienda Katy Jones, directora de 
comercialización de FoodLogiQ, un 
proveedor de soluciones de trazabili-
dad de la granja a la mesa. Tanto los 
proveedores como el restaurante tam-
bién deben verificar conjuntamente 
que los productos suministrados se 
ajusten a la promesa de marca del res-
taurante. Si un restaurante se promo-
ciona como proveedor de alimentos 
no modificados genéticamente, sus 
proveedores deben confirmar qué es 
lo que ofrecen.

Otra forma de aumentar la se-
guridad alimentaria es centralizar 
el procesamiento, observa Patrick 
Penfield, profesor de administración 
de la cadena de abastecimiento de la 
Universidad de Syracuse. Al hacer que 
un comisario prepare la comida y la 
distribuya a un grupo de restaurantes, 
menos personas entran en contacto 
con los productos y el riesgo de un 
mal manejo se reduce. Un comisario 
también puede invertir en soluciones 
de seguridad que serían inaccesibles 
en un solo restaurante.

La capacitación de los empleados 
es una medida crítica también. El 
objetivo es establecer procesos que 
induzcan a los empleados a hacer las 
cosas correctas de manera consisten-
te, agrega Rogers. Un ejemplo es que 
los empleados deben cambiar las ban-
dejas de alimentos cada 20 minutos 
para asegurarse de que el contenido 
permanezca fresco.

Chronic Tacos va sobre seguro
Chronic Tacos ofrece “auténticas re-
cetas mexicanas con un toque de Ca-
lifornia”, dice Michael Mohammed, 
director ejecutivo del restaurante con 
sede en Aliso Viejo, California.

La compañía compra productos 
locales para varias docenas de ubi-
caciones en el sur y oeste de Estados 
Unidos, así como varias otras en Ca-
nadá. “Mostramos todos los produc-
tos”, explica Mohammed, “por lo que 

la calidad visual tiene que estar allí”.
Mohammed y su equipo entrenan 

a los empleados para visualizar el 
restaurante a través de los ojos de los 
clientes. “No deseamos utilizar robó-
tica”, advierte, e ignorar elementos 
que los clientes pueden encontrar 
poco atractivos.

¿La pr ior idad de Mohammed 
cuando trabaja con proveedores? “Lo 
primero que miramos son los proto-
colos de seguridad de los proveedores 
y la trazabilidad de los alimentos”, 
señala. Mohammed y su equipo tam-
bién aprovechan el volumen nacional 
de Chronic Tacos al negociar los 
precios. “Nuestros franquiciados no 
deberían poder encontrar un mejor 
precio”, agrega.

Antes de que Chronic Tacos 
presente nuevos sabores, garantiza 
que su distribuidor pueda ofrecer la 
calidad necesaria en todos los lugares. 
El equipo de administración también 
evalúa si un nuevo producto reducirá 
la velocidad de la fila, y si debe ser 
una adición o reemplazar a otro in-
grediente. “Pensamos mucho antes de 
decidir”, agrega Mohammed.

Hacer que la fila avance
Una mayor variedad por lo gene-
ral significa filas más largas. Los 
clientes enfrentan más decisiones y 
los empleados deben aprender más 
ingredientes.

De hecho, uno de los desafíos a 
los que se enfrentan los restaurantes 
“crea tu propio platillo” es que los 
clientes se mueven rápidamente a lo 
largo de la fila. “No se pueden prede-
finir los platos, por lo que se necesita 

mucha eficiencia”, comenta Adam 
Narang, cofundador y presidente de 
Toast Inc., un proveedor de soluciones 
de punto de venta de restaurantes.

Además, a diferencia de los clien-
tes en los restaurantes con servicio a 
la mesa, los clientes de crea tu propio 
platillo por lo general no pueden sa-
ciar el hambre con pan o panecillos 
mientras preparan su comida.

Los restaurantes crea tu propio 
platillo pueden abordar este desafío 
de varias maneras, explica Penfield. 
Uno es reemplazar parte del área de 
asientos con otra fila, en particular 
si la mayoría de los clientes piden su 
comida para llevar. Otra es ofrecer 
menos ingredientes.

La capacitación también es fun-
damental. En Chronic Tacos los 
empleados ayudan a los clientes a 
elegir. Agrupan los productos y luego 
preguntan a los clientes de qué grupo 
prefieren escoger sus ingredientes, 
por ejemplo, salsa suave, regular o 
picante. “Quieres guiar a los clientes”, 
prosigue Mohammed.

Los materiales de marketing tam-
bién juegan un papel importante. 
Al explicar cómo se preparan los 
diferentes platillos del menú, los 
materiales pueden adelantarse a las 
preguntas que ralentizarían la fila.

“Todo es cuestión de comunica-
ción”, asegura Mohammed. Además 
de comunicarse con los empleados y 
clientes de la tienda, él y su equipo 
hablan regularmente tanto con los 
franquiciados como con los distri-
buidores. “Estamos dedicados a abrir 
líneas de comunicación para enfren-
tar los desafíos”. � n

El menú hecho a la medida de Chronic Tacos incluye tacos, burritos y tazones. La capacitación 
de los empleados, el abastecimiento local y las relaciones sólidas con los proveedores ayudan 
a que el restaurante cumpla con los desafíos de la cadena de abastecimiento.
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Si usted es un 
comerciante 
de comercio 

electrónico, su cadena 
de abastecimiento puede 

extenderse miles de millas. 
Pero hoy día, todos los ojos 

parecen estar apuntando al 
tramo final de ese viaje desde 

el punto de fabricación hasta las 
manos del cliente. Los minoristas 

y sus proveedores de servicios están 
aplicando una serie de estrategias para 

implementar el surtido de comercio 
electrónico de última milla con el fin de 
ganar los corazones y las mentes de los 
consumidores.



La teoría es que si usted logra que 
la experiencia del cliente sea agra-
dable, brinda mucha información, 
ofrece servicios especiales y quizá 
convierte la llegada del producto en 
una mini celebración, los clientes 
regresarán por más.

“La última milla se trata de la 
experiencia del cliente”, comenta 
Melissa Runge, vicepresidenta de 
soluciones analíticas de la consultora 
logística Spend Management Experts, 
con sede en Atlanta. “La logística del 
comercio electrónico, incluidos el 
surtido y la entrega, se ha convertido 
en una ventaja competitiva”.

En la batalla por los clientes de 
comercio electrónico, las armas que 
los comerciantes mantienen guarda-
das para usarlas en la última milla 
incluyen: servicios que adaptan la 
velocidad y el costo de la entrega a 
los deseos del cliente; opciones de en-
trega flexibles, por ejemplo puntos de 
entrega opcionales; actualizaciones 
abundantes y bien presentadas sobre 
los pedidos en curso; servicios espe-
ciales para entregar artículos de gran 
tamaño, y estrategias de empaque 
que refuerzan la marca y permiten 
que los consumidores sepan cuánto 
le importan a usted.

Rápido, gratis, f lexible
Desde que Amazon y otros gigantes 
minoristas introdujeron los envíos 
al día siguiente y el mismo día, la 
velocidad de surtido se ha convertido 
en un tema candente del comercio 
electrónico. “Es más probable que 
los clientes realicen una compra si la 
fecha de entrega es próxima”, señala 
Nick Hobbs, vicepresidente ejecutivo 
y presidente de servicios de contratos 
dedicados de J.B. Hunt en Lowell, 
Arkansas. “Y la definición de 'pronto' 
se hace cada vez más corta”.

Pero no todos los clientes esperan 
una gratificación instantánea. Tome 
como ejemplo uno de los clientes de 
Runge, un vendedor de objetos de 
colección. “Su mercado objetivo no 
necesariamente es una persona joven 
que pueda esperar los productos al día 
siguiente”, explica. Ciertas categorías 
de clientes están dispuestos a esperar. 
Pero, al igual que muchos otros, quie-

ren que el envío sea gratuito a cambio 
de su paciencia.

“Un mismo tamaño no sirve para 
todos”, observa Runge. “Los mino-
ristas deben adaptar la logística para 
satisfacer las necesidades de los clien-
tes actuales y futuros, en función de 
lo que esperan”.

Asimismo, la entrega a domicilio 
no es la mejor opción para todos los 
envíos. Los clientes no cambian sus 
actividades solo porque esperan re-
cibir una entrega. “Pero aún quieren 
que sus paquetes se les entreguen du-
rante el día, cuando tal vez no estén 
en casa”, agrega Runge.

Para satisfacer esa necesidad, 
Amazon introdujo recientemente 
“Amazon Key”, que permite que un 
conductor de entrega con un código 
de acceso ingrese a la casa del con-
sumidor para dejar paquetes. UPS 
también ofrece una red de puntos 
de acceso en todo Estados Unidos, 
que varían desde “Las tiendas de 
UPS hasta tiendas de conveniencia 
locales”, comenta Louis DeJianne, 
director de marketing minorista de 
UPS en Atlanta. Un consumidor que 
no estará en casa, y no quiere que un 
paquete espere sin supervisión, puede 
elegir uno de esos sitios de entrega y 

luego recoger el paquete cuando sea 
conveniente.

En algunas ciudades importantes, 
UPS también ha comenzado a colocar 
casilleros de UPS autónomos, a los 
que un consumidor tiene acceso con 
un código.

El servicio UPS My Choice, que 
envía notificaciones de seguimiento 
de paquetes, ofrece mayor flexibili-
dad. Los clientes pueden cambiar las 
fechas u horarios de una entrega en 
proceso, por ejemplo, si esperaban es-
tar en casa, pero luego deben trabajar 
hasta tarde.

Los minoristas también están 
explorando nuevas soluciones para 
la entrega de productos perecederos, 
como los productos agrícolas y farma-
céuticos. “Algunos están probando la 
entrega en una instalación refrigera-
da”, dice Runge.

Los funcionarios de Thrive Mar-
ket, un minorista de comercio elec-
trónico con sede en Los Ángeles que 
vende alimentos saludables y otros 
artículos, presionaron a UPS y FedEx 
para obtener opciones de entrega 
adicionales, como la “entrega en 
sábado”, la cual ambos están im-
plementando, señala John Winkles, 
vicepresidente senior de Thrive, cade-

El servicio de última milla de J.B. Hunt se especializa en entregas en el hogar, que varían 
desde dejar la compra hasta una entrega completa de electrodomésticos, muebles, colchones, 
equipos de ejercicios y muchos otros productos.
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na de abastecimiento. “También los 
estamos presionando para que hagan 
entregas los domingos de modo que 
podamos ofrecerles productos a las 
personas los siete días de la semana”.

Crear expectación
Además de perfeccionar sus métodos 
físicos de entrega, los comerciantes 
de comercio electrónico también se 
enfocan en entregar información. 
La buena comunicación alimenta la 
emoción que comienza a crecer en 
el momento en que un consumidor 
hace clic en el botón “comprar”. “Al 
comprometerse de manera proactiva 
con los clientes durante ese tiempo, 
los minoristas crean expectación y 
forjan relaciones de por vida”, comen-
ta Amit Sharma, fundador y CEO de 
la firma de software Narvar con sede 
en San Francisco.

Narvar desarrolla plataformas de 
información personalizadas y poste-
riores a la compra, diseñada cada una 
para verse y sentirse como el sitio web 
del minorista. Los compradores usan 
estas plataformas para rastrear pedi-
dos entrantes y gestionar las devolu-
ciones. La plataforma también puede 
enviar mensajes a los consumidores, 
por ejemplo, para informarles que un 
pedido acaba de enviarse.

“De acuerdo con nuestra encues-
ta reciente, el 73 por ciento de los 
compradores creen que los mensajes 

que contienen el seguimiento de 
los pedidos son 'muy importantes'”, 
aclara Sharma. “Las actualizaciones 
proactivas cuando las cosas van mal 
son igual de importantes: el 98 por 
ciento de los compradores se sienten 
mejor con una empresa si reciben 
una notificación inmediata sobre un 
problema”.

DeJianne acepta que las notifica-
ciones de estado son cruciales. Señala 
una característica opcional de UPS 
My Choice que envía mensajes por co-
rreo electrónico cuando los paquetes 
se han enviado, están programados 
para llegar y se han entregado.

Importancia de las medidas
No todos los productos vendidos en 
línea vienen en un paquete que pueda 
deslizarse en un casillero o dejarse 
en un porche. Amazon vendió $2.3 
mil millones en muebles en Estados 
Unidos en 2016, según la firma de 
investigación One Click Retail. Los 
consumidores también recurren a 
comerciantes de comercio electrónico 
como Overstock y Wayfair, además 
de una gran cantidad de minoristas 
omnicanal, para recámaras, lavava-
jllas, equipos de entrenamiento y 
otros productos que requieren un 
manejo especial. Algunos artículos 
son simplemente grandes; otros ne-
cesitan servicios de configuración o 
instalación.

En respuesta a esta ola de artí-
culos sobredimensionados, algunos 
operadores que están más allá del 
mercado de envío de paquetería han 
comenzado a centrarse en la última 
milla del comercio electrónico. Un 
ejemplo es Schneider, que en 2017 
compró dos compañías de transporte 
de última milla: Watkins & Shepard 
de Missoula, Montana, y Lodeso de 
Zeeland, Michigan. Schneider está 
utilizando sus capacidades para me-
jorar aún más su propio servicio de 
última milla.

Proporcionar un servicio de úl-
tima milla excelente para artículos 
grandes requiere de una atención 
cuidadosa a toda la cadena de abas-
tecimiento. Por ejemplo, ¿cómo llega 
el producto del fabricante original a 
la red de distribución? “Utilizando 
canales tradicionales, podría ser 
mediante un envío de carga parcial, 
usando un equipo de manejo de 
materiales realmente diseñado para 
pallets”, dice Bill Matheson, vicepre-
sidente senior y director comercial 
de Schneider.

Ese equipo no funciona bien para, 
digamos, un sofá. “Los transportistas 
necesitan diseñar la primera milla 
para asegurarse de que no habrá da-
ños ni reclamos, y luego reducir los 
puntos de contacto a lo largo de toda 
la red”, añade Matheson.

Para la entrega real a los clientes, 
Schneider se está alejando de los 
agentes de entrega, a favor de los 
empleados que conducen camiones 
propiedad de Schneider. “Con los 
agentes, los transportistas no tienen 
tanto control sobre el equipo y los 
procedimientos operativos estándar 
para asegurar que el cliente obten-
ga una gran experiencia”, asegura 
Matheson.

En muchos casos, la última milla 
para artículos grandes incluye servi-
cios especiales de “entrega completa”. 
Eso podría significar mover una cama 
al piso de arriba, unir las patas a una 
mesa o proporcionar servicios de 
instalación complicados.

“Una entrega de colchón es sim-
ple, el conductor deja el tráiler y se 
engancha a otro en la entrega de milla 

Para ayudar a los minoristas a defender a sus clientes, Narvar proporciona fechas de entrega 
estimadas durante el proceso de pago y actualizaciones precisas y automáticas sobre los 
pedidos en curso.
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final”, dice Hobbs en J.B. Hunt. “Pero 
instalar un refrigerador o una lavava-
jillas requiere un equipo de entrega 
calificado”.

La calidad de la entrega en la 
última milla para artículos grandes 
puede afectar la percepción de los 
consumidores sobre una marca o un 
minorista. Los servicios de última 
milla de J.B. Hunt comienzan con el 
espacio de distribución que la compa-
ñía ofrece para que los productos es-
tén disponibles rápidamente cuando 
los consumidores los quieran.

“También somos responsables 
de cumplir con las expectativas de 
entrega del consumidor, incluidos 
los plazos y la comunicación, así 
como la experiencia en el hogar”, 
señala Hobbs. “Si una entrega sufre 
un inconveniente, puede afectar el 
patrón de compras del consumidor y 
crear la posibilidad de comentarios 
negativos en línea”.

Pensando en el interior de la caja
Si bien los paquetes de tamaño es-
tándar no necesitan un tratamiento 
de servicio completo, muchos co-
merciantes de comercio electrónico 
piensan cuidadosamente en propor-
cionar una gran experiencia cuando 
los productos pequeños llegan a la 
dirección de entrega.

Thrive Market utiliza “unboxing” 
-la experiencia de abrir un paquete 
y sacar el producto- para reforzar el 
valor de su marca en la mente del 
cliente (ver la barra lateral).

Para mantener el control total 
de la experiencia de unboxing, los 
funcionarios de Thrive Market de-
cidieron desde el principio ejecutar 
su propia operación de surtido, en 
lugar de subcontratar a un tercero. 
“Queríamos que todos los que empa-
caban nuestras cajas fueran personal 
de Thriver, alguien que estuviera 
comprometido con la empresa”, dice 
Winkles.

Thrivers recibe capacitación en 
estética de empaques. “Entrenamos 
específ icamente en la 'envoltura 
frágil' para que el paquete se vea 
como un regalo de Navidad cuando 
los clientes lo desenvuelvan”, agrega 

Winkles. Los empacadores también 
aprenden a usar divisores para sepa-
rar los artículos más pesados de los 
ligeros. “No queremos que las papas 
fritas o las galletas se ablanden”, dice.

Algunos consumidores quieren 
que su experiencia de unboxing 
venga sin demasiado costo para el 
medio ambiente. Los comerciantes de 
comercio electrónico que buscan su 
negocio se esfuerzan por complacer-
los, a veces con la ayuda de proveedo-
res de servicios. “Nos asociamos con 
organizaciones que crean empaques 
personalizados para minimizar la 
cantidad de relleno dentro de una 
caja, así como también el tamaño de 
la misma”, explica DeJianne.

En Thrive Market, ha quedado 
claro que los clientes solo desean el 
empaque suficiente para mantener los 
productos intactos, pero nada más. 
También quieren que los materiales 

El canal del unboxing
¿Qué tan importante es el momento en que un cliente desempaca una 
entrega nueva de comercio electrónico?

Vaya a YouTube y busque “unboxing”. Si todavía no estaba al tanto 
de este fenómeno, descubrirá un nuevo mundo: un flujo interminable de 
videos protagonizados por consumidores felices que muestran sus últi-
mas compras, incluidos teléfonos celulares, sistemas de juegos, artículos 
de moda, juguetes para niños y cualquier otra cosa que se le ocurra, 
recién salidos de la caja de cartón.

Los videos de unboxing, algunos patrocinados por los propietarios de 
las marcas, algunos producidos solo por gusto, ilustran la idea de que 
sacar un producto de su caja de envío debería ser como desempacar un 
regalo.

Thrive Market, con sede en Los Ángeles, no se involucra en la creación 
de videos en los que los clientes muestran sus “compras” de alimentos 
saludables. Los clientes crean esas piezas de arte “¡Mira lo que tengo!” 
por iniciativa propia. “Muchos de ellos son miembros de Thrive dedi-
cados que realizan pedidos regularmente, están entusiasmados con la 
marca y disfrutan compartirla”, comenta John Winkles, vicepresidente 
senior de la cadena de abastecimiento de Thrive.

Los empleados de Thrive organizan una reunión semanal para analizar 
la experiencia de los miembros, ver videos de unboxing y compartir histo-
rias que los clientes publicaron en las redes sociales. Los miembros más 
dedicados de Thrive consideran el servicio como una especie de club, y 
les gusta difundir la información. “Los videos de unboxing son una exce-
lente manera de hacerlo”, asegura Winkles.

de embalaje sean reciclables y estén 
hechos de contenido reciclado. Cum-
plir con ese mandato cuesta dinero. 
“Pero ayuda a crear nuestra experien-
cia de marca”, asegura Winkles.

Los días en que los minoristas 
atraían a los compradores a los esta-
blecimientos físicos con una decora-
ción lujosa, salones de té encantado-
res y un servicio personalizado han 
desaparecido. En la era del comercio 
electrónico cada vez menos con-
sumidores disfrutan de la pequeña 
emoción de un vendedor sonriente 
que coloca una nueva compra en sus 
manos.

Los comerciantes inteligentes de 
comercio electrónico están trabajan-
do para reemplazar ese encuentro en 
el punto de venta con una experien-
cia igualmente satisfactoria, basada 
en un servicio excepcional en la 
última milla. � n
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La intermodalidad busca un número cada vez 
mayor de transportistas, gracias a una mayor 

capacidad de camiones, las nuevas opciones de 
servicio y las mejoras en la infraestructura.

T ras un tramo lento en 2016, el transporte intermodal  co-
bró velocidad en Estados Unidos a lo largo de 2017, cuyo 
primer semestre reportó un aumento del 4.5 por ciento 

más alto con respecto a 2016 -volumen que se mantuvo a lo 
largo del segundo semestre-, según la Asociación Intermodal de 
América del Norte (IANA), representando el crecimiento más 
fuerte en tres años.

El mayor aumento se produjo en el transporte intermodal 
internacional; el volumen aumentó en un 5.6 por ciento en 
comparación con 2016. Pero los transportistas estadounidenses 
también han estado moviendo más contenedores y remolques 
nacionales. El volumen de cajas aumentó 3.2 por ciento y 3.9 
por ciento, respectivamente.

Los volúmenes intermodales disminuyen y fluyen en res-
puesta a varias fuerzas relacionadas: la capacidad del camión, 
las tarifas del transporte por carretera y la demanda general de 
transporte. Hasta hace poco, en Estados Unidos, esas fuerzas 
trabajaban en contra del mercado intermodal. “El aumento de 
la competencia por medio de la capacidad de camiones exce-
dente, junto con incrementos apenas modestos en la demanda 
del consumidor, ha sido una fuerza impulsora detrás de estas 

Por Merril Douglas
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tendencias”, señala Mark McKendry, 
vicepresidente de transporte intermo-
dal del proveedor de logística tercero 
(3PL) NFI basado en activos, con sede 
en Cherry Hill, Nueva Jersey.

En la actualidad, el mercado de 
camiones está empezando a restrin-
girse. “A medida que el precio spot 
de la carga por camión aumenta, los 
transportistas acuden una vez más a 
los ferrocarriles para ahorrar dinero 
y añadir capacidad”, señala Matthew 
Decker, vicepresidente de transporte 
intermodal de Coyote Logistics, con 
sede en Chicago.

Coyote, propiedad de UPS, ofrece 
soluciones intermodales de puerta a 
puerta mediante sus relaciones mayo-
ristas con los ferrocarriles, así como 
soluciones personalizadas de puerta 
a rampa y gestión de acarreo, con 
servicios en toda América del Norte.

El precio está bien
Los cargadores recurren a la inter-

modalidad cuando buscan mejores 
precios, comenta Rick LaGore, CEO 
de Intek Freight and Logistics en In-
dianápolis. Intek ofrece un servicio 
intermodal de puerta a puerta a tra-
vés de sus relaciones directas con los 
ferrocarriles. También proporciona 
servicio de rampa a rampa con aca-
rreo en cada extremo y reposiciona 
los contenedores marítimos.

“No todas las rutas intermodales 
ferroviarias le permitirán ahorra di-
nero”, observa LaGore. Pero cuando 
el origen y el destino están razonable-
mente cerca de terminales intermo-
dales, esta modalidad ofrece ventajas.

Los transportistas que se man-
tienen al tanto de la capacidad y los 
precios de los viajes cortos se sintie-
ron especialmente preocupados por 
lo que sucedería después de diciembre 
de 2017, cuando los transportistas 
deber ían cumplir con un nuevo 
requisito federal para instalar dispo-
sitivos de registro electrónico (DRE) 

en los camiones comerciales. La regla 
puede obligar a algunos operadores a 
salir del mercado y, al monitorear el 
cumplimiento de las horas de servi-
cio (HOS) de manera más precisa, el 
número de horas que los conductores 
están disponibles para mover la carga 
se reduce. Esas restricciones pueden 
empujar a más cargadores hacia la 
intermodalidad.

Entre los cargadores que toman 
esa medida podrían estar empresas 
que necesitan transportar productos 
con temperatura controlada, como 
productos frescos, alimentos con-
gelados y productos farmacéuticos. 
“Muchos transportistas no saben que 
el control de temperatura también es 
una opción en intermodal”, aclara 
LaGore. Hoy en día, los ferrocarriles 
no transportan muchos contenedores 
intermodales con control de tempe-
ratura, agrega. Pero los proveedores 
de servicios podrían comenzar a 
aumentar esos números a medida 

NFI equipa sus contenedores intermodales con tecnología que permite a los transportistas rastrear su carga desde el origen hasta el destino.
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que más cargadores se den cuenta 
del valor que tales cajas ofrecen en 
ciertas rutas.

La f ijación de precios para la 
intermodalidad con temperatura 
controlada funciona mejor cuando 
el origen y el destino se encuentran 
a 50 millas de una terminal ferrovia-
ria. “Más de este producto se moverá 
entre las principales ciudades, como 
de Los Ángeles a Chicago, de Chicago 
de regreso a Los Ángeles, o de Seattle 
a Chicago”, agrega LaGore.

Los clientes de NFI que usan el 
transporte intermodal con tempera-
tura controlada pueden monitorear la 
condición de sus productos en ruta, 
y NFI se asegura de que esos produc-
tos se mantengan en buen estado. 
“Nuestros contenedores equipados 
con tecnología de última generación 
proporcionan la capacidad de ajustar 
las temperaturas de forma remota”, 
comenta McKendry. Los clientes 
también pueden obtener informes 
en tiempo real sobre la ubicación de 
un contenedor y la hora estimada de 

llegada, además de un conjunto de 
herramientas de diagnóstico.

Los rieles siguen mejorando
Junto con una mejor fijación de pre-
cios, la proliferación de las opciones 
de servicio y el mejor rendimiento 
también están llevando a los trans-
portistas hacia la intermodalidad. “El 
servicio intermodal ferroviario es mu-
cho mejor de lo que solía ser, incluso 
comparándolo con cinco o seis años 
atrás”, señala Decker. “Muchas rutas 
con servicios intermodales competi-
tivos simplemente no existían hace 
una década”.

Los sucesos climáticos en el Oeste 
y los cambios significativos en la red 
en el Este representaron un descenso 
en la calidad del servicio en 2017, 
añade Decker. Pero los ferrocarriles 
siguen haciendo mejoras, agregando 
el doble seguimiento en nuevas áreas, 
añadiendo o expandiendo termina-
les, y aplicando la tecnología para 
hacer que sus redes operen de manera 
más inteligente y más rápida.

Como ejemplo, Decker señala la 
nueva terminal de CSX en Pittsburgh. 
“CSX también anunció planes para 
construir una instalación en Rocky 
Mount, Carolina del Norte, actual-
mente programada para su apertura 
en 2020”, dice. “Se trate de nuevas 
instalaciones que reducen la duración 
de los transportes de acarreo, o de 
nuevas ofertas de rutas entre las ter-
minales existentes, cualquier aumen-
to en la densidad de la red intermodal 
hace que el servicio sea mucho más 
atractivo para los transportistas.”

A veces, un ferrocarril Clase I ni 
siquiera necesita construir una insta-
lación para hacer disponibles nuevas 
opciones. “CN [Canadian National] 
ha sido muy creativo, asociándose 
con varios ferrocarriles de línea corta 
para ayudarles a dar servicio en áreas 
donde de otra manera no tendrían 
una rampa”, asegura LaGore.

Por ejemplo, por medio de una 
asociación con el ferrocarril Indiana 
Railroad, CN ahora ofrece servicio 
desde los puertos de la Costa Oeste 

Los ferrocarriles intermodales, incluido BNSF, continúan mejorando sus servicios e infraestructura para alentar a los transportistas a no 
utilizar el transporte por carretera.
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de Canadá a Indianápolis, lo que 
permite a los transportistas evitar la 
congestión que encontrarían en Los 
Ángeles-Long Beach y Chicago.

Intermodalidad al otro 
lado de la frontera
Los cargadores que mueven mercan-
cías entre Estados Unidos y México re-
cibieron buenas noticias en diciembre 
de 2016, cuando BNSF y Kansas City 
Southern lanzaron conjuntamente 
un nuevo conjunto de servicios inter-
modales transfronterizos. Una nueva 
ruta conecta a Chicago con Dallas/
Fort Worth con servicio cinco días a 
la semana desde y hacia Monterrey, 
San Luis Potosí o Toluca, y un servicio 
adicional a Laredo, Texas.

“Estos servicios ofrecen tiempos 
de tránsito que son competitivos 
con las opciones por carretera y, a 
diferencia de los envíos por camión, 
no tienen que detenerse en la frontera 
para el despacho de aduanas”, observa 
Tom Williams, vicepresidente de pro-
ductos de consumo de BNSF. “En vez 
de ello, los envíos viajan en depósito, 
realizando el despacho de aduanas en 
el origen y en el destino en México”.

BNSF también comenzó un nuevo 
servicio intermodal en 2016 entre el 
noroeste y Texas.

Además de agregar terminales y 
rutas, los ferrocarriles Clase I tam-
bién continúan actual izando su 
infraestructura. BNSF, por ejemplo, 
ha estado agregando una doble vía 
a su Southern Transcon, el corredor 
entre el sur de California y Chicago, 
desde 1992.

“En 2016, construimos el nuevo 
puente del río Pecos y la línea secun-
daria en Nuevo México, de modo 
que tenemos una vía 99.8 por ciento 
doble a lo largo de esta ruta”, señala 
Williams. “Esto permite un mayor 
volumen, una mayor velocidad y una 
mejor fluidez”. BNSF también ha in-
vertido $5 mil millones de dólares en 
los últimos años en el mantenimiento 
y la expansión de su Corredor Norte, 
desde el noroeste del Pacífico hasta 
Chicago.

Junto con las mejoras de segui-
miento, las mejoras a las terminales 
son cruciales para un servicio inter-
modal rápido y confiable. BNSF ha 
gastado más de 1.2 mil millones de 
dólares desde 2002 en proyectos para 

ampliar la capacidad y aumentar la 
velocidad en sus centros intermo-
dales, advierte Williams. Por el lado 
de la capacidad, está agregando más 
vías, más grúas de carga y descarga de 
trenes, y más estacionamiento para 
remolques y contenedores.

BNSF también está implementando 
tecnología para acelerar el transporte de 
mercancías hacia y desde sus instalacio-
nes. Por ejemplo, en sus terminales de 
Phoenix, Houston y St. Paul, el ferro-
carril está implementando tecnología 
nueva para sistemas de puertas auto-
matizadas (AGS), con identificación 
biométrica de conductores, reconoci-
miento de placas de licencia y portales 
de inspección de neumáticos.

“El sistema AGS reduce la can-
tidad de tiempo que un conductor 
pasa en nuestra puerta de entrada 
de tres a cinco minutos a tan solo 
30 segundos”, señala Williams. El 85 
por ciento de la carga que se mueve 
a través de las instalaciones de BNSF 
pasará por un AGS cuando la tecno-
logía esté completamente instalada y 
funcionando en esas tres terminales.

A pesar de este tipo de actualiza-
ciones, la congestión de la terminal 

En el segundo trimestre de 2017, el volumen intermodal total registró su mayor crecimiento en tres años.
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sigue planteando desafíos para el 
transporte intermodal. “Es un pro-
blema complejo que está conectado 
con la estacionalidad y los patrones 
semanales de la comunidad naviera”, 
señala McKendry. Algunas regiones 
han visto mejoras, pero otras, como 
Chicago, siguen teniendo dificultades 
debido al volumen de demanda y la 
concentración de la red en esa área.

Moviéndose con precisión
Las soluciones prometedoras sí exis-
ten. “Los sistemas de reserva, aunque 
imperfectos, ayudan a dar visibilidad 
a los operadores ferroviarios y por-
tuarios sobre la llegada y salida de 
los camiones”, comenta McKendry. 
“Los ferrocarriles de precisión pueden 
conducir a la salida oportuna y la 
ubicación de los trenes en las termi-
nales. El consenso sobre una mejor 
ruta ferroviaria alrededor o a través 
de Chicago también permitiría una 
reducción de la congestión”.

La precisión ferroviaria, un con-
cepto defendido por Hunter Harri-
son, el nuevo director ejecutivo de 
CSX, operan trenes con un horario 
ajustado, independientemente de si 
están vacíos o llenos. El paso a la 
precisión ferroviaria ha ganado una 
gran publicidad.

“Ha tenido un comienzo difícil”, 
advirtió Decker. “Se desconoce si esos 
cambios se verán recompensados con 
mejoras en el servicio a largo plazo”.

Mientras que los ferrocarriles me-
joran sus redes, los 3PL y las compa-
ñías de mercadeo intermodal también 
trabajan para dar a los transportistas 
más dinero por el servicio intermo-
dal. NFI, por ejemplo, promueve el 
uso de contenedores que están cons-
truidos para asentarse en un vagón 
intermodal, lo que permite el doble 
apilamiento, una estrategia que el fe-
rrocarril no puede usar cuando carga 
un remolque OTR en un vehículo de 
plataforma plana.

“El doble apilamiento a menudo 
conlleva importantes ventajas eco-
nómicas para la comunidad naviera 
y para los propios ferrocarriles”, co-
menta McKendry.

Desde que UPS lo adquirió en 
2015, Coyote Logistics ha obtenido 

acceso de bajo costo a los contene-
dores intermodales que UPS necesita 
reposicionar, y que de otro modo se 
moverían vacíos. Coyote ha usado 
esos contenedores para ayudar a al-
gunos clientes.

Por ejemplo, un importante expe-
didor de alimentos envasados solía 
llevar cargas de camión desde el área 
de Greensboro, Carolina del Norte, a 
Chicago y Nueva Jersey. “UPS cons-
tantemente tenía equipo excedente 
en Greensboro y acceso a la rampa 
intermodal de Greensboro, que hasta 
hace poco era exclusiva de UPS”, dice 
Decker. “Coyote utilizó este exceso 
de capacidad para usar y crear una 
solución intermodal que antes no 
estaba disponible”.

Coyote ofreció ayuda similar a 
un importador que transportaba 
mercancías de alto valor por camión 
desde PortMiami a un distribuidor 
en Alabama. El servicio de carga por 
camión era mucho menos costoso que 
la opción intermodal disponible. Pero 
después de varios robos de carga en 
el camino, el expedidor buscó una 

alternativa.
“Sucede que la ruta de Miami a 

Jacksonville era una ruta de reposi-
cionamiento vacío para UPS”, explica 
Decker. “Coyote usó esa capacidad 
intermodal vacía y dedicó una opción 
de transporte competitivo desde Jack-
sonville al distribuidor en Alabama”. 
La solución costaba aproximadamen-
te lo mismo que OTR y ofrecía una 
mayor seguridad de la carga.

El ferrocarril toma puertos 
hacia el interior
Otra fuerza que ha hecho que el 
intermodal sea atractivo para los 
transportistas en los últimos años 
es el desarrollo de nuevos puertos 
interiores: terminales ferroviarias que 
proporcionan fábricas y centros de 
distribución con conexiones fáciles 
a los principales puertos marítimos. 
La Autoridad Portuaria de Carolina 
del Sur (SCPA) opera un puerto inte-
rior en Greer desde 2013. En marzo 
de 2017, comenzó la construcción 
de una segunda instalación, Inland 
Port Dillon.

La Autoridad Portuaria de Carolina del Sur invirtió $5.3 millones de dólares para mejorar su 
puerto interior de 50 acres en Greer. La operación permite a fabricantes como BMW almacenar 
y mover materiales rápidamente para cumplir con los plazos de producción ajustados.
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Inland Port Greer extiende las 
operaciones del Puerto de Charleston 
200 millas al interior. “Cada vez que 
puede construir infraestructura rela-
cionada con el ferrocarril de conte-
nedores de corta distancia para tener 
un servicio nocturno de trenes, eso 
es algo bueno”, dice Jim Newsome, 
presidente y CEO de SCPA.

Una base de ocho a 10 clientes 
cerca de Greer, más la presencia de 
una línea de Norfolk Southern (NS), 
alentó a la SCPA a desarrollar Inland 
Port Greer. Uno de esos clientes clave 
fue BMW Manufacturing.

“BMW había indicado su disposi-
ción a NS para cambiar su volumen 
contenerizado al ferrocarril de corto 
recorrido”, comenta Newsome. “Diji-
mos: ‘Tenemos algunas propiedades 
en Greer y nos gustaría construir 
un puerto interior’. Así es como co-
menzó”.

La planta de BM W en Spar-
tanburg, Carolina del Sur, al lado de 
Greer, es su planta de manufactura 
más grande del mundo. En 2016, re-
unió alrededor de 411,000 vehículos. 
La planta importa componentes de 
Europa a través del Puerto de Char-
leston. También utiliza Charleston 
para exportar cuerpos pintados con 
kits de montaje de automóviles y 
todos los componentes necesarios 
a Rusia, Brasil, Tailandia y otros 
mercados donde las regulaciones de 
importación alientan a las empresas 
a realizar el ensamblaje final en las 
plantas locales.

Antes de que SCPA desarrollara 
el puerto interior, BMW utilizaba 
camiones para trasladar contenedores 
hacia y desde Charleston.

Sin embargo, hace algunos años, 
los volúmenes de envío alcanzaron 
un punto en el que el transporte 
intermodal tuvo un mejor sentido 
económico. “BMW estaba buscan-
do mover la carga de la carretera al 
ferrocarril, NS estaba lista para este 
negocio y la SCPA estaba lista para 
expandir su negocio a un puerto in-
terior”, señala Alfred Haas, gerente de 
departamento de material y control 

de transporte de BMW Manufactu-
ring en Spartanburg.

NS mueve alrededor de 250 conte-
nedores desde el puerto a Greer para 
BMW cada noche. Thoroughbred 
Direct Intermodal Services, una sub-
sidiaria de NS, administra el inven-
tario de BMW en el puerto interior, 
entregando componentes a la línea de 
ensamblaje según sea necesario. “Le 
damos una señal al puerto interior, y 
recogen el contenedor marítimo y lo 
colocan en un chasis”, explica Haas. 
“Hemos acordado un lapso de 90 mi-
nutos para mover los contenedores a 
nuestro lugar y descargarlos, de modo 
que las piezas se utilicen varias horas 
después en la línea de ensamblaje”.

Reducción de costos y huella
El socio de logística también entre-
ga piezas desde Spartanburg a un 
centro de consolidación de BMW, 
donde carga y entrega contenedores 
marítimos a Inland Port Greer para 
la transferencia ferroviaria al Puerto 
de Charleston.

Además de ahorrar dinero, BMW 
ha reducido su huella de carbono al 
cambiar de OTR a intermodal. “Con 
250 camiones moviéndose en dos 
sentidos, logramos una tremenda 
reducción de las emisiones de CO2 
al llevar esos camiones al ferrocarril”, 
dice Haas.

Las instalaciones en Inland Port 
Dillon serán similares a las de Inland 
Port Greer, un conjunto de largas pla-
taformas de concreto con máquinas 
elevadoras a lo largo de la red ferro-
viaria principal. El nuevo puerto está 
en la línea CSX que corre entre Char-
leston y Rocky Mount. El minorista 
Harbor Freight Tools servirá como el 
cliente ancla en Dillon, recibiendo la 
carga que importa a través del Puerto 
de Charleston.

La región de Dillon es también 
el hogar de varios exportadores, por 
ejemplo compañías que producen 
pulpa de madera y productos agríco-
las, que podrían enviar contenedores 
en los ferrocarriles a Charleston.

“Es importante tener un flujo de 

contenedores razonablemente equi-
librado”, dice Newsome. Un énfasis 
demasiado fuerte en las importacio-
nes o exportaciones en un puerto 
interior puede aumentar los costos, 
ya que los contenedores vacíos deben 
ser reubicados.

Los puertos interiores son parte de 
la estrategia continua de la SCPA para 
fomentar y atraer el transporte inter-
modal. “Cuando me uní al puerto en 
2009, movíamos solo el 12 por ciento 
de nuestro volumen en contenedores 
ferroviarios intermodales”, recuerda 
Newsome. “Ahora movemos un 22 por 
ciento en un volumen mucho mayor”.

Debido a que el Puerto de Char-
leston no cuenta con instalaciones 
ferroviarias en el muelle, comenzó 
su propio programa de acarreo ferro-
viario, controlando y coordinando 
todos los movimientos de contene-
dores hacia y desde los ferrocarriles. 
“Facilitamos a las líneas navieras el 
transporte por ferrocarril a través 
de nuestro puerto”, dice Newsome. 
“Hemos crecido de aproximadamente 
80,000 contenedores intermodales 
ferroviarios por año a aproximada-
mente 300,000”.

Junto con el nuevo Inland Port Di-
llon, los transportistas intermodales 
pueden esperar una nueva instalación 
en el puerto de Charleston. Esta es 
una instalación de transferencia de 
contenedores en construcción por 
Palmetto Railway, una línea de corta 
distancia propiedad del estado de Ca-
rolina del Sur. Estará cerca de la nueva 
terminal de contenedores Hugh K. 
Leatherman, Sr., que la SCPA espera 
abrir en 2019.

“Esta instalación tendrá un cami-
no de acceso privado a la instalación 
de transferencia intermodal”, dice 
Newsome.

Gracias a desarrollos tales como los 
de Carolina del Sur, más los esfuerzos 
de los ferrocarriles y las continuas 
preocupaciones sobre la capacidad del 
transporte por camión, incluso más 
transportistas pronto podrían incluir 
el ferrocarril intermodal en sus estra-
tegias de transporte rentable. � n





Inbound Logist ics Latam58

Formar una alianza con 
Ocean Shipping
Por Sandra Beckwith

Después de la bancarrota de Hanjin 
Shipping, los transportistas se 
unieron para formar alianzas.  
Hoy, estas alianzas dominan  
el transporte de carga marítima.  
Así es como afectan sus envíos  
y contratos.
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Sin carga marítima habría dificultades para el 
negocio de importación y exportación de Es-
tados Unidos. El agua es el principal modo de 

transporte internacional en términos de peso y valor, 
según la Oficina de Estadísticas de Transporte del De-
partamento de Transporte de Estados Unidos. En 2015, 
los buques transportaron el 71 por ciento del peso del 
comercio internacional y el 48 por ciento de su valor.

Pero la zona costera de carga marítima cambió 
para los expedidores a principios de 2017, cuando la 
mayoría de los principales transportistas marítimos 
se consolidaron de cuatro alianzas a tres: 2M, Ocean 
Alliance y THE Alliance (ver recuadro, página 56).

Si bien las alianzas de transportistas ya exis-
tían, las nuevas asociaciones abarcan más que los 
acuerdos de alquiler de espacio o compartición de 
buques del pasado. “Estas alianzas son mucho más 
proactivas sobre la planificación de lo que depara el 
futuro para sus miembros”, comenta Molly Bailey, 
directora internacional de Transplace, un porteador 
de carga pública no operador de buques (NVOCC) 
con sede en Frisco, Texas. “No se trata solo de cómo 
pueden compartir la carga del punto A al punto B. 
Hay mucho más pensamiento proactivo sobre cómo 
colaboran estos transportistas”.

Las alianzas marítimas actuales se remontan a 
varios años atrás a la inversión de Maersk Line en 
una flota de barcos más grande que la de cualquier 
otro operador. Debido a que la capacidad ampliada 
ayudó a la compañía a reducir los costos operativos 
por contenedor, pudo reducir sus tarifas. Para seguir 
siendo competitivos, otros transportistas siguieron 
el ejemplo con compras de buques más grandes, lo 
que condujo a demasiada capacidad en el mercado. 
Se hizo más difícil para los transportistas seguir 
siendo rentables, como lo demuestra la bancarrota 
de Hanjin Shipping Co. en 2016.

Entonces, los transportistas comenzaron a 
agruparse para administrar la capacidad y las rutas. 
Las alianzas actuales ahora representan más de las 
tres cuartas partes de toda la capacidad global de 
contenedores. El volumen restante se distribuye 
entre empresas de transporte de nicho que prestan 
servicios a regiones más pequeñas.

El impacto de las nuevas relaciones sobre los ex-
pedidores aún está por verse, pero algunos tuvieron 
que ajustarse cuando las nuevas alianzas forzaron 
a las alianzas a cambiar algunas rutas y puertos 
atendidos. “Los expedidores fueron tolerantes con 
los cambios y aceptaron que debían encontrar 
alternativas para ciertas rutas, incluso cuando los 
contratos estaban vigentes”, señala Bailey.

Esos mismos cambios también han tenido un 
impacto en los programas. “En algunos casos, los 
tiempos de tránsito son más largos porque algunos 
puertos están perdiendo escalas directas”, explica 
Nerijus Poskus, vicepresidente de fijación de precios 
y adquisiciones globales de Flexport, un agente de 
carga basado en la Web con sede en San Francisco.

Por ejemplo, Portland, Oregón, generalmente 
no tiene suficiente carga para llenar los buques 
más grandes, por lo que la carga destinada a la 
ciudad a menudo se envía a Seattle y se transporta 
a Portland por tierra.

Capacidad y congestión
Además, el aumento de la capacidad y la congestión 
portuaria pueden causar retrasos. “Una vez que el 
transporte se mueve al nivel de un buque de 22,000 
TEU (unidad equivalente a 20 pies), el tiempo para 
descargar en el puerto se incrementa”, dice Vince 
Santinello, gerente de desarrollo y ruta comercial 
oceánica, reenvío global, de C.H. Robinson, un pro-
veedor de logística externo con sede en Minnesota. 
“Tener un chasis disponible para esa carga también 
se convierte en un problema”.

Los expedidores pueden sentirse seguros de que 
sus transportistas tienen menos probabilidades de 
repetir el escenario de bancarrota de Hanjin, donde 
la entrega de contenedores se retrasó por meses en 
algunos casos, recuerda Bailey.

“Si bien aún está por determinarse, parece que 
estos transportistas que trabajan juntos por me-
dio de alianzas deben confiar en que cada socio 
es financieramente sólido”, agrega. Un anuncio 
de marzo de 2017 de THE Alliance refuerza ese 
mensaje, indicando que el grupo tiene un plan de 
contingencia diseñado para proteger a los carga-
dores de los riesgos asociados con la bancarrota de 
cualquier transportista participante.

En marcha
Las alianzas ofrecen un mayor potencial para la 
gestión de la capacidad, según Fauad Shariff, CEO de 
The CoLoadX Corporation, una empresa neoyorqui-
na que ofrece una plataforma tecnológica utilizada 
tanto por los transitarios como por los NVOCC.

“El agujero negro de la logística ha estado ras-
treando”, dice. “Los socios tienen la oportunidad de 
desarrollar un estándar de seguimiento unificado 
dentro de la alianza que se integra con ferrocarriles 
y camiones, creando un mejor acceso a la infor-
mación sobre la capacidad de contenedores en los 
puertos interiores”.
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Para ayudar a los expedidores a 
aprovechar al máximo sus relacio-
nes con las alianzas marítimas, los 
expertos recomiendan las siguientes 
prácticas:

1.Distribuya la carga entre las tres 
alianzas. “La capacidad de trabajar en 
todas las alianzas será fundamental”, 
señala Santinello.

Bailey está de acuerdo, y agrega: 
“Al negociar tarifas y espacio, divida 
su negocio de la forma más equitati-
va posible entre las tres alianzas de 
modo que no tenga todos sus huevos 
en una sola canasta”.

2. Busque asignaciones de espacio 
dedicado con transportistas específicos. 
Una asignación es un compromiso del 
transportista de que el espacio estará 
allí cuando lo necesite.

Esto es una solución a un proble-
ma causado por la capacidad de los 
expedidores para cancelar un envío 
reservado, incluso en el último minu-
to, sin ser penalizado. El transportista 
queda con espacio reservado que 
ahora está vacío. Como resultado, los 
transportistas reservan de más.

“No es inusual que un transpor-
tista marítimo reserve un 100 por 
ciento más de lo que puede transpor-
tar”, señala Poskus. “Si su carga no 
tiene una asignación, podría verse 
afectada”. Las asignaciones se hacen 
con los transportistas, no con las 
alianzas, agrega.

3. Preste atención a las asociaciones 
de alianzas en el lugar. Debido a que 
los transportistas marítimos también 

gestionan la parte interior del trayec-
to de la carga, los contratos de alianza 
con líneas ferroviarias determinarán 
cómo se traslada su carga a su destino 
posterior al puerto. Los contratos que 
quedan fuera del control de la naviera 
afectarán los plazos de carga.

“Las líneas ferroviarias ofrecen 
tiempos de tránsito potencialmente 
diferentes”, advierte Poskus. “Algunos 
tienen mejores puntos de conexión 
que otros, y algunos tienen ferroca-
rril en el muelle, mientras que otros 
no. Asegúrese de tener todo esto en 
cuenta al tomar decisiones sobre el 
transportista”.

4. Revise el lenguaje del contrato. 
Aborde los riesgos potenciales al in-
cluirlos en el contrato.

“En el pasado, el mayor riesgo de 
un transportista era predecir y blo-
quear las tarifas de flete para el año 
siguiente”, observa Cory Margand, 
cofundador y CEO de SimpliShip, una 
empresa de tecnología de Rochester, 
Nueva York, que desarrolla API -co-
nexiones de software a software- con 
empresas como Kuebix, un provee-
dor de sistemas de administración 
del transporte. “El potencial de los 
transportistas para cambiar de alian-
za o formar una nueva también crea 
riesgos asociados con la capacidad y 
las escalas portuarias”.

Debido a la crisis de bancarrota 
de Hanjin, Bailey ha visto que ahora 
los expedidores requieren que un 
determinado porcentaje de la carga 
se mueva en los buques propios del 

transportista en vez de moverla en 
los buques de la alianza. “Puede 
brindar cierta tranquilidad, pero po-
dría ocasionar problemas logísticos 
o retrasos si un barco asociado está 
en la rotación cuando usted necesita 
expedir”, dice.

Algunos cargadores están agre-
gando un lenguaje de contrato que 
les permita negociar para reducir el 
volumen comprometido si el pro-
veedor no cumple con las medidas 
de rendimiento, como la entrega 
puntual, o el transportista cambia las 
escalas directas al puerto.

5. Déjelo en manos de los expertos. 
La administración del transporte 
marítimo puede ser un negocio com-
plicado y orientado a los detalles. 
La fecha límite de un transportista 
para el puerto de carga en un día 
determinado puede ser diferente de 
la de otro transportista el mismo día. 
Si no cumple con esa fecha límite la 
carga quedará estacionada por una 
semana, esperando la próxima salida. 
O bien, si cambia de transportista 
en el último momento, significa que 
tiene un contenedor vacío que ya no 
puede usar porque es un activo de un 
transportista diferente.

Los transitarios y NVOCC son 
expertos en la gestión de costos, el 
cumplimiento de todos los requisitos 
de carga y las decisiones estratégicas 
influyentes.

“Vemos más expedidores traba-
jando con transitarios y NVOCC 
porque pueden realizar cambios sin 
problemas”, advierte Margand. “El 
expedidor, en menor medida, no tie-
ne que lidiar con los problemas que 
resultan de la capacidad o los cambios 
en el puerto. Es la forma más eficiente 
de administrar estos riesgos”.

A medida que los volúmenes de 
carga marítima siguen creciendo, 
la implementación de estas y otras 
prácticas recomendables conducirán 
a una navegación fluida tanto para 
los expedidores como para los trans-
portistas. � n

Maersk Line se asoció con Mediterranean 
Shipping Company, Hyundai Merchant 
Marine y Hamburg Süd para formar la 
Alianza 2M.
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¿Agente de carga o NVOCC?
“A menudo hay confusión en torno a los términos agente 
de carga o transitario y transportista común que no opera 
buques o NVOCC”, comenta Fauad Shariff, CEO de The 
CoLoadX Corporation, empresa que proporciona una 
plataforma de aprovisionamiento de carga marítima para 
transitarios y NVOCC.

Para diferenciar los términos, Shariff utiliza una 
analogía de viajes: el transitario es como una agencia de 
viajes pero con una oferta de servicio de valor agregado 
significativamente mayor, mientras que el NVOCC es 
más como un consolidador de líneas aéreas que también 
podría ofrecer servicios de transporte de carga.

“Los NVOCC hacen compromisos masivos de 
capacidad con los transportistas, por lo que su trabajo es 
cumplir con esos compromisos al revender la capacidad 
a los transportistas o agentes de carga”, explica Shariff.
Así es como la Comisión Marítima Federal 
estadounidense define oficialmente los términos.

Un agente de carga marítima
n	Organiza la carga para trasladarla a un destino 

internacional.
n	Despacha envíos desde Estados Unidos a través 

de transportistas comunes, y reserva u organiza el 

espacio para esos envíos en nombre de sus clientes 
exportadores.

n	Maneja la documentación y realiza actividades 
relacionadas para esos envíos.

n	Debe tener licencia y proporcionar prueba de la 
responsabilidad financiera por el pago de cualquier 
reclamo generado por las actividades relacionadas con 
el transporte.

Un NVOCC:
n	Es un transportista común que proporciona transporte 

marítimo, emite el conocimiento de embarque 
de su propia empresa y no opera los buques que 
proporcionan el transporte.

n	Actúa como cargador en su relación con el 
transportista que opera el buque y mueve la carga.

n	Debe tener licencia y proporcionar prueba de la 
responsabilidad financiera por el pago de cualquier 
reclamo generado por las actividades relacionadas con 
el transporte.

n	Debe publicar una tarifa y solicitar una licencia de 
intermediario de transporte marítimo.
Una gran ventaja de trabajar con un NVOCC es que 

puede consolidar envíos más pequeños para formar 
una carga de contenedor. “Este es un valor añadido 
significativo para muchos expedidores de contenedores 
de carga parcial”, asegura Shariff.
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Descripción de Ocean Alliance
El 1 de abril de 2017, las principales empresas de transporte marítimo se consolidaron de cuatro alianzas, a tres que ahora 
representan más de las tres cuartas partes de toda la capacidad mundial de contenedores. Esto es lo esencial con base en la 
información provista por las alianzas.

ALIANZA 2M
Socios:
Maersk Line y Mediterranean Shipping Company (MSC), 
con un acuerdo de cooperación estratégica de tres años 
con Hyundai Merchant Marine (HMM) y un acuerdo de 
compra de espacio con Hamburg Süd.

Descripción:
La Alianza 2M se formó en 2014 con un acuerdo de 
10 años para compartir buques entre Maersk y MSC 
en los intercambios Asia-Europa, Transatlántico y 
Transpacífico. HMM y Hamburg Süd firmaron a princi-
pios de 2017.
“2M se ha mantenido estable durante casi tres años 
y es la única alianza que no sufrirá grandes cambios 
estructurales en 2017”, señala Mikkel Elbek Linnet, jefe 
de prensa de Maersk.

Rutas comerciales:
n	Transpacífico: 13 servicios loop, 41 puertos
n	Transatlántico: 7 servicios loop, 29 puertos

n	Asia-Europa: 6 servicios loop, 29 puertos
n	Asia-Mediterráneo: 4 servicios loop, 36 puertos

“2M” ALIANZA + HMM:
DESGLOSE DE CAPACIDAD DE LAS RUTAS

COMERCIALES ORIENTE-OCCIDENTE

47.9% MSC
52.1% Maersk con
Grupo Hamburg Sud

15.2% Hyundai
17.4% MSC
67.4% Maersk con
Grupo Hamburg Sud

8.1% Hyundai
49.9% MSC
42% Maersk con
Grupo Hamburg Sud

TRANSATLÁNTICO TRANSPACÍFICO EUROPA-LEJANO
ORIENTE

TOTAL DE RUTAS COMERCIALES ORIENTE-OCCIDENTE

9.7% Hyundai

38.9% MSC
51.4% Maersk with
Hamburg Sud Group

“OCEAN” ALLIANCE:

10.4% OOCL

8.1% Evergreen
14.7% COSCO
66.8% Grupo CMA CGM

13.3% OOCL

24.4% Evergreen
27.4% COSCO
35.2% Grupo CMA CGM

9.8% OOCL

22.3% Evergreen
33.3% COSCO
34.6% Grupo CMA

CGM

11.7% OOCL

22.5% Evergreen
29.2% COSCO
36.6% Grupo CMA CGM

DESGLOSE DE CAPACIDAD DE LAS RUTAS
COMERCIALES ORIENTE-OCCIDENTE

TOTAL DE RUTAS COMERCIALES ORIENTE-OCCIDENTE

TRANSATLÁNTICO TRANSPACÍFICO EUROPA-LEJANO
ORIENTE

OCEAN ALLIANCE
Socios:
Grupo CMA CGM, COSCO Container Lines, Evergreen 
Line y Orient Overseas Container Line (OOCL).

Descripción:
Proporciona 40 servicios en las rutas comercias Oriente-
Occidente con aproximadamente 100 puertos de escala 
y casi 500 pares de puertos, Ocean Alliance opera 
una flota de casi 350 embarcaciones con cerca de 3.5 
millones de TEU en capacidad total. Como principal 
contribuyente, el Grupo CMA CGM tiene el mayor por-
centaje de capacidad dentro de la alianza, el 35 por 
ciento, desplegando una flota de 119 buques.
“Esta nueva oferta es una piedra angular de nuestra 
estrategia, ya que refuerza la competitividad y fortalece 
nuestra posición como un jugador clave en la industria 
del transporte marítimo”, señala Rodolphe Saadé, vice-
presidente del Grupo CMA CGM.

Rutas comerciales:
n	Transpacífico: 20 servicios loop, 52 puertos
n	Asia-Europa del Norte: 6 servicios loop, 31 puertos
n	Transatlántico: 3 servicios loop, 21 puertos

n	Asia-Mediterráneo: 4 servicios loop, 33 puertos
n	Asia-Mar Rojo: 2 servicios loop, 12 puertos.
n	Asia-Medio Oriente: 5 servicios loop, 25 puertos



Inbound Logist ics Latam 63

“THE” ALLIANCE:

18.6% MOL
18.1% Yang-Ming
19.5% K Line

20.5% NYK Line

23.3% Hapag-Lloyd
con fusión con UASC

10.2% MOL
22.2% Yang-Ming
9.9% K Line

12.1% NYK Line

45.6% Hapag-Lloyd
con fusión con UASC

12.5% MOL 13.4% K Line
15.9% NYK Line17.2% Yang-Ming

36.6% Hapag-Lloyd con fusión con UASC

3.7% Yang-Ming

3.4% K Line
10.9% NYK Line
82% Hapag-Lloyd
con fusión con UASC

DESGLOSE DE CAPACIDAD DE LAS RUTAS
COMERCIALES ORIENTE-OCCIDENTE

TOTAL DE RUTAS COMERCIALES ORIENTE-OCCIDENTE

TRANSATLÁNTICO TRANSPACÍFICO EUROPA-LEJANO
ORIENTE

Las alianzas de transporte marítimo 
actuales representan más del 75 por 
ciento de toda la capacidad mundial de 
contenedores.

“THE” ALLIANCE
Socios:
Hapag-Lloyd, Nippon Yusen Kaisha Line (NYK), Mitsui 
O.S.K. Lines (MOL), “K” Line y Yang Ming Line.

Descripción:
Tres transportistas japoneses y la línea taiwanesa Yang 
Ming se unen al miembro más grande, Hapag-Lloyd. 
Utilizando 240 buques, el grupo ofrece 32 servicios en 
tres rutas comerciales: Extremo Oriente, Atlántico Norte 
y Transpacífico. La alianza hace posible que la red de 
Hapag-Lloyd esté mejor conectada a Medio Oriente 
a través de cuatro servicios del Mar Rojo y del Golfo 
Arábigo. Los buques desplegados incluyen el MOL 
Triumph, el portacontenedores más grande del mundo, 
que mide 400 metros de largo, casi 59 metros de ancho 
y tiene una capacidad de 20,170 TEU.
En marzo de 2017, los miembros de la alianza anuncia-
ron un plan de contingencia diseñado para proteger a 
los cargadores de los riesgos asociados con la quiebra de un transportista participante.
“La reacción de los clientes ante el incidente de Hanjin mostró una clara demanda de esta red de seguridad y 
los socios de THE Alliance se enorgullecen en presentar el primer plan de contingencia de este tipo en el trans-
porte regular”, dice Monika Gabler, responsable de prensa de Hapag-Lloyd AG.

Rutas comerciales:
n	Asia-Norte de Europa: 5 servicios loop, 33 puertos
n	Asia-Mediterráneo: 3 servicios loop, 23 puertos
n	Asia-Medio Oriente: 1 servicio loop, 11 puertos

n	Transpacífico-Costa Oeste: 11 servicios loop, 18 
puertos

n	Transpacífico-Costa Este (a través de Panamá y 
Suez): 5 servicios loop, 33 puertos

n	Transatlántico: 7 servicios loop, 35 puertos
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Aun así, tomará tiempo antes de 
que la entrega el mismo día sea una 
opción para la mayoría de los compra-
dores en línea. Mientras que el 41 por 
ciento de los compradores quieren 
“hiperlocal” –entrega en el mismo 
día o incluso en una hora- solo el 24 
por ciento de los minoristas ofrecen 
este servicio, revela la investigación 
de Temando. Y la demanda de los con-
sumidores no es suficiente para que 
esto suceda. Los minoristas de comer-
cio electrónico necesitan considerar 
cuatro aspectos para proporcionar 
servicios de entrega en el mismo día:
n	 Densidad de población
n	 Proximidad de los productos a los 

clientes
n	 Rentabilidad
n	 Sistemas de entrega

Los minoristas están apuntando 
a regiones con suficiente densidad 
de población cerca de los centros 
de distribución para hacer factible 
el esfuerzo, y están redefiniendo el 
“centro de distribución”. Los prin-
cipales minoristas de cadena como 
Macy's y Office Depot utilizan sus 
tiendas como centros de despacho 
en ciertos mercados, ofreciendo en-
trega en el mismo día para pedidos 
de comercio electrónico cuando el 
artículo o los artículos comprados se 

tienen en stock en la tienda local del 
comprador.

 Que la visibilidad 
esté contigo
Sin embargo, la conversión de las 
tiendas en centros de micrologística 
presenta una variedad de retos. “Los 
minoristas necesitan tecnología que 
les proporcione una visibilidad com-
pleta de su inventario de modo que 
cuando digan que un producto está 
disponible para entrega en el mismo 
día, realmente lo esté”, señala Daphne 
Carmeli, fundadora y presidenta de 
Deliv, una empresa que ofrece ser-
vicios de entrega a minoristas en 33 
mercados principales.

Luego está el tema de lo que se 
puede entregar de forma rentable. 
Los minoristas deben evaluar cuáles 
productos tiene sentido entregar rá-
pidamente y cuáles no. “El costo de 
envío puede ser el punto de inflexión 
que coloca al producto por debajo de 
la línea de lo que tiene sentido, pero 
el otro problema es el margen aso-
ciado con productos específicos. No 
hay forma de que se entregue un dis-
positivo USB de $3 dólares el mismo 
día de manera rentable”, aclara Toby 
Brzoznowski, cofundador y vicepre-
sidente ejecutivo de LLamasoft, una 

empresa de software de diseño de la 
cadena de abastecimiento con sede 
en Ann Arbor, Michigan.

Además, las tiendas no están di-
señadas como centros de despacho. 
“Este es el próximo gran campo de 
batalla”, observa Scott Deutsch, pre-
sidente de Norteamérica para E+P, un 
proveedor de software de la cadena de 
abastecimiento. “¿Cómo se mejora la 
operación de la parte posterior de la 
tienda para que se convierta en algo 
así como un mini almacén?”

“La tecnología omnicanal nos 
permite convertir cualquier instala-
ción existente en una ubicación de 
envío”, comenta Sean McCartney, 
vicepresidente ejecutivo de servicios 
de operaciones de Radial, un provee-
dor de operaciones y tecnologías de 
comercio con sede en Pensilvania 
que trabaja con alrededor de 23,000 
tiendas en todo Estados Unidos.

“Las tiendas usan nuestro sistema 
de gestión de pedidos para establecer 
reglas que determinen qué se envía 
desde dónde”, explica. “Las reglas por 
lo general se optimizan en torno a la 
experiencia, el costo o la eficiencia 
del cliente, pero el punto ideal son 
los tres”.

Sin embargo, Brzoznowski advier-
te que no debe establecerse el surtido 

Para agilizar la entrega a los clientes de comercio electrónico en la ciudad de Nueva York, Walmart adquirió Parcel, una compañía de transporte 
basada en tecnología, que ofrece servicios de entrega en el mismo día y la última milla, así como entregas nocturnas y notificaciones de 
mensajes de texto personalizadas.
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a la tienda demasiado rápido. “Algunos minoristas se alejan mucho 
de la puerta con demasiada rapidez”, advierte. “Hay gastos generales 
e inventario adicional que considerar. Tenga en cuenta las rebajas 
en la moda y es posible que vea rápidamente una disminución en 
el rendimiento sobre esa inversión”.

Con ubicaciones dentro de 10 millas a la redonda del 90 por 
ciento de la población estadounidense, Walmart es una cadena que 
está bien posicionada para aprovechar sus tiendas como centros de 
despacho para entregas en el mismo día. El segundo minorista en 
línea más grande después de Amazon ofrece actualmente entrega 
en el mismo día de abarrotes en seis mercados: San José, Denver, 
Phoenix, Tampa, Orlando y Dallas.

“Queríamos probar lo que sucedería cuando ofreciéramos a 
los clientes una opción entre entrega y recogida el mismo día: ¿se 
inclinarían por una o por otra?”, dice Ravi Jariwala, portavoz de 
Walmart. “Aprendimos que les gusta poder elegir la opción que 
mejor se adapte a su estilo de vida en ese momento”.

HighJump, un proveedor de software de administración de la 
cadena de abastecimiento con sede en Minneapolis, trabaja con 
tiendas de abarrotes con el fin de agilizar la selección de pedidos 
en la tienda para entrega y recogida en el mismo día. Algunos 
miembros del personal de la tienda llamados “shoppers” usan el 
software de HighJump para consolidar las selecciones de pedidos 
de múltiples pedidos de clientes y mantener los pedidos separados 
en sus carritos.

“El software está diseñado de acuerdo con los planos de la tienda 
para que los shoppers sean lo más eficientes posible”, comenta Jon 
Kuerschner, vicepresidente de gestión y consultoría de productos.

Este tipo de eficiencia ayuda a reducir el costo del minorista 
para el servicio en el mismo día. “Con las compras tradicionales 
de comestibles, el cliente proporciona casi toda la mano de obra 
en el proceso. Con la entrega, el minorista tiene que absorber todo 
el costo”, añade Bruce Welty, fundador de Locus Robotics, el brazo 
de robótica de despacho de comercio electrónico de Quiet Logistics 
en Massachusetts.

Para que la entrega en el mismo día sea rentable para otros 
tipos de minoristas, los almacenes también requieren la máxima 
eficiencia. “Los minoristas tienen que seguir buscando maneras de 
eliminar los costos porque la entrega en el mismo día introduce 
costos que se deben absorber”, señala Welty.

Además de las estrategias ya implementadas para surtir los pedi-
dos rápidamente, los minoristas omnicanal están aprovechando el 
equipo y la tecnología del centro de distribución que está diseñado 
para mejorar la productividad y minimizar el desperdicio cuando 
se surten los pedidos.

La robótica de compañías como Locus Robotics, que afirma 
reducir a la mitad los costos de selección, así como la plataforma 
telemática para administración de flotillas iWAREHOUSE del fabri-
cante de carretillas elevadoras Raymond Corporation optimizan los 
movimientos de vehículos en el almacén. Las estaciones de trabajo 
móviles de Newcastle System pueden alimentar una computadora 
portátil, un código de barras y una impresora de etiquetas, un escá-
ner y una báscula, según sea necesario, lo que elimina la necesidad 
de que los empleados vayan de ida y regreso al hardware.

Las soluciones de surtido de comercio 
electrónico como este robot de Locus 
Robotics permiten a los minoristas enviar 
pedidos rápidamente.
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 El camino hacia 
el lado del muelle
En la carretera, el software Truck 
Driver de E+P transfiere los pedidos 
registrados en el almacén a una apli-
cación en el dispositivo móvil del 
conductor en tiempo real. La aplica-
ción guía automáticamente al usuario 
a través de la ruta y documenta el 
avance de la entrega, enviando toda 
la información de vuelta al sistema 
de administración de almacenes. La 
tecnología de dimensionamiento de 
flotas de la compañía también se usa 
con vehículos de entrega de colabo-
ración abierta, asegurándose de que 
el vehículo del conductor disponible 
tenga espacio para que el paquete sea 
recogido y entregado.

en el mismo día. Los conductores, 
que van desde supermamás hasta 
contratistas de Uber y Lyft, se enteran 
de empleos temporales para hacer en-
tregas a través de varias plataformas.

¿Quién está pagando por estos 
servicios de entrega? Depende de a 
quién preguntes.

Cuando la empresa matriz de Lo-
cus Robotics probó diferentes puntos 
de precio para la entrega en el mismo 
día, la única opción que los compra-
dores seleccionaron fue “gratis”. “A 
los clientes les encanta la entrega en 
el mismo día, siempre que no tengan 
que pagar por ella”, asegura Welty.

Según el estudio de Temando, 
el 38 por ciento de los compradores 
encuestados que querían recibir un 
artículo en el mismo día estaban 
dispuestos a pagar por esa velocidad.

La investigación de Deliv muestra 
que la entrega gratuita puede tener 
sentido (y generar dinero) para los 
minoristas. Cuando un minorista 
nacional eliminó su cargo por entrega 
en el mismo día durante un periodo 
promocional, disfrutó de un aumento 
del 600 por ciento en el volumen de 
entrega. La entrega gratuita también 
aumentó las tasas de conversión y los 
valores del carrito de compras.

La mayoría de los minoristas de 
Deliv cobran $5 dólares por la entre-
ga, pero alrededor del 25 por ciento 
la ofrecen gratis, particularmente 
por encima de un umbral de valor 
en dólares especificado. El porcentaje 
de minoristas que absorben el costo 
de envío también está aumentando.

Los vendedores en línea que bus-
can mantenerse a la par de Amazon 
necesitan evaluar su cobertura de 
servicio, determinar qué productos 
pueden ofrecer de forma rentable en 
el mismo día, establecer sistemas de 
surtido rápidos y rentables, y aprove-
char o crear una red de distribución.

Por lo tanto, concluye Carmeli, 
todo se reduce a la ejecución en la tien-
da. “Los minoristas deben asegurarse 
de que un pedido esté listo para ser re-
cogido cuando dicen que estará listo”.

Y podrían considerar comprar 
algunos drones. � n

La entrega en el último tramo 
(obtener un pedido para un cliente 
dentro de una ventana de entrega 
designada) no es para todos los ta-
maños. “En este mundo omnicanal, 
se necesita un enfoque híbrido opti-
mizado basado en los requisitos de 
costo y levantamiento de pedidos”, 
asegura Deutsch.

Mientras que Walmart está pro-
bando que los empleados dejen los 
paquetes en su camino de regreso 
a casa después del trabajo, también 
adquirió recientemente Parcel, una 
compañía de entrega en el mismo día 
y la última milla que presta servicios 
en la ciudad de Nueva York. El crowd-
sourcing funciona para Deliv, el líder 
del mercado en servicios de entrega 

Una nueva esperanza para 
los centros comerciales
La demanda de entrega de pedidos de comercio electrónico en el mismo día 
está obligando a los proveedores de logística terceros y a otros vendedores 
a ampliar sus redes de centros de despacho para tener más instalaciones 
cerca de los centros de población grandes.

Esto, a su vez, genera conversaciones sobre la conversión de centros 
comerciales abandonados en centros de distribución.

“Es un tema oportuno”, dice Ben Conwell, director gerente sénior 
del grupo de práctica especializada en comercio electrónico y surtido 
electrónico de la firma de servicios inmobiliarios Cushman & Wakefield.

La firma predice que dentro de los próximos cinco a 10 años, 
aproximadamente el 25 por ciento de los centros comerciales del 
país fracasarán y se convertirán en los principales candidatos para 
el redesarrollo. Dentro de unos cinco años, dice Conwell, la industria 
debería comenzar a ver que algunos de ellos se convierten en centros de 
distribución.

¿Por qué no antes? Actualmente hay cuatro obstáculos:
1	 Las propiedades están divididas en zonas para venta al por menor, por 

lo que la zonificación tendrá que cambiarse.
2	 Los vecinos del centro comercial a menudo luchan contra el redesarrollo 

debido al temor de que haya un flujo constante de tráfico de camiones 
con remolque.

3	 Mientras que los funcionarios locales ven que sus centros comerciales 
están muriendo, se aferran a la esperanza de que la situación cambie y 
los minoristas sigan generando ingresos significativos por los impuestos 
a las ventas.

4	 Los acuerdos de uso restringido con otros minoristas que aún operan 
en el centro comercial deben ser abordados.
Aun así, dice Conwell, una serie de fundamentos hacen que las 

propiedades sean apropiadas para una nueva vida como centros de 
distribución.

“Hay proximidad a una población significativa y una vía de acceso 
a la infraestructura vial existente”, agrega. “Es inevitable: la demanda 
continuará impulsando el valor de esos activos”.





Inbound Logist ics Latam70

Tendencias del transporte:

ENCIENDA EL AIRE
El mercado de carga aérea ha volado alto, pero los vientos  
en contra persisten.

Por Karen M. Kroll
“Son tiempos de auge para el transporte de carga aérea”, comenta 
David Oxley, economista senior de la Asociación Internacional 
de Transporte Aéreo (IATA). El volumen de toneladas de carga 
saltó alrededor del 11 por ciento, de 52.2 millones en 2015 a 58.2 
millones en 2017, según el informe de mitad de año de la IATA de 
2017. Si bien la industria tuvo dificultades durante la crisis finan-
ciera que comenzó en 2007 e inmediatamente después, ha estado 
funcionando bien durante los últimos 12 a 18 meses, señala Oxley.

Durante el año pasado más o menos, varias compañías impor-
tantes de carga aérea compraron aviones adicionales. En junio 
de 2017, UPS anunció que convertiría tres aviones de pasajeros 
Boeing 767 a aviones de carga. Esto vino después de los planes de 
la compañía en 2016 para comprar 14 aviones de carga Boeing, con 
la opción a comprar 14 más. En 2015, FedEx dijo que adquiriría 
50 aviones Boeing. Y en 2016, Amazon divulgó que arrendaba 40 
aviones de Atlas Air.
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¿Qué está impulsando el mercado 
de transporte de carga aérea? Una 
combinación de economías de forta-
lecimiento, el aumento de la globali-
zación, el crecimiento del comercio 
electrónico y software que permite 
a las empresas calcular con mayor 
precisión las compensaciones entre 
el transporte aéreo y otros modos de 
transporte, entre otros factores.

Indudablemente, el mercado en-
frenta desafíos. La falta de uniformi-
dad en los requisitos de información 
de la carga por adelantado es una 
barrera para el crecimiento, dice 
Vladimir Zubkov, secretario general 
de la Asociación Internacional de 
Carga Aérea (TIACA). Otros obstá-
culos incluyen la velocidad cada 
vez mayor con que los expedidores 
pueden encontrar otros modos de 
transporte, como la Ruta de la Seda, 
preocupaciones de ciberseguridad 
y una ralentización general de la 
fragmentación de la cadena de abas-
tecimiento, que había impulsado el 
transporte aéreo.

Por peso, menos del uno por cien-
to de los bienes viajan por transporte 
aéreo. Sin embargo, estos productos 
representan aproximadamente el 35 
por ciento del valor de los bienes.

La industria de la carga aérea se 
puede dividir en dos grandes catego-

rías, explica Alain Decors, director 
general de la firma de consultoría 
Airfreight Development Worldwi-
de, con sede en Luxemburgo. Las 
empresas de servicios urgentes o los 
integradores tienden a manejar todos 
los aspectos del transporte de carga 
aérea, incluidas las responsabilidades, 
como la preparación de mercancías 
para pasar por la aduana, que normal-
mente recaen en los transitarios y los 
manipuladores de carga. A menudo 
invierten cantidades considerables 
en el equipo necesario para descargar, 
clasificar y recargar rápidamente sus 
aviones.

En contraste, las aerolíneas tradi-
cionales que manejan carga y pasaje-
ros a menudo contratan a empresas 
externas, tales como agentes de carga, 
para manejar estos roles. El desafío es 
que ambas organizaciones quieren 
maximizar sus ganancias, señala 
Decor. Como resultado, el modelo 
tiende a ser menos competitivo.

Además, al centrarse en los envíos 
de carga, los integradores a menudo 
pueden ofrecer una mayor flexibili-
dad que las líneas de pasajeros. “Los 
integradores no dependen de las 
rutas de los pasajeros”, señala Marc 
Scott, doctor y profesor adjunto 
de administración de la cadena de 
abastecimiento en la Universidad de 

Arkansas. La mayoría también están 
mejor equipados para transportar 
tipos de carga especializados y más 
grandes, por ejemplo, maquinaria 
industrial.

Las economías en crecimiento 
impulsan la carga aérea
Dos importantes impulsores de la car-
ga aérea están fortaleciendo el comer-
cio transfronterizo y las economías 
en crecimiento. En abril de 2017, la 
Organización Mundial del Comercio 
(OMC) pronosticó un crecimiento 
del 2.4 por ciento en el volumen del 
comercio mundial de mercancías, 
frente al 1.3 por ciento de 2016. 
Sin embargo, la OMC observó que 
la incertidumbre sobre la evolución 
económica y política significaba que 
el crecimiento podría oscilar entre 
1.8 y 3.6 por ciento.

Cada vez más, las cadenas de abas-
tecimiento y los mercados globales 
también están detrás del repunte del 
transporte aéreo. Las exportaciones 
mundiales de productos manufac-
turados aumentaron de $8 billones 
en 2006 a $11 billones de dólares en 
2016, de acuerdo con la OMC. En los 
mercados emergentes, la carga aérea a 
menudo es el único método confiable 
para conectar a los clientes con pro-
ductos, observa Tim Reiff, director 

Para servir mejor a los expedidores de carga aérea, FedEx Express está modernizando su flota. Recientemente realizó una compra en firme de 
30 aviones ATR 72-600F con opciones para comprar hasta 20 aviones adicionales.
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de servicios aéreos de C.H. Robinson, 
un proveedor de logística tercero y de 
administración de la cadena de abas-
tecimiento con sede en Eden Prairie, 
Minnesota.

“Hemos notado un aumento y 
vemos la expansión de oportuni-
dades en varias rutas comerciales, 
como Asia y Estados Unidos, y Asia 
y Europa”, comenta Stuart Lund, 
vicepresidente de capacidad aérea y 
adquisiciones de UPS con sede en 
Atlanta.

África, si bien debe superar mu-
chos desafíos, probablemente será un 
área de crecimiento próxima. “África 
es un gigante dormido”, dice Cathy 
Roberson, fundadora y analista prin-
cipal de Logistics Trends & Insights, 
con sede en Atlanta. A medida que la 
clase media de África sigue creciendo, 
es probable que su consumo aumente.

La carga aérea puede ser crítica 
para los alimentos, productos farma-
céuticos y otros productos que deben 
transportarse largas distancias en 
contenedores de temperatura contro-
lada, agrega Roberson. Por ejemplo, 
muchos alimentos se importan a 
países en el Medio Oriente, a menudo 
usando flete aéreo.

El comercio electrónico 
como eje impulsor
El comercio electrónico y la creciente 
expectativa de los consumidores y 
las empresas para plazos de entrega 
cada vez más cortos también han 
despertado un mayor interés en el 
transporte aéreo. “El marcado cambio 
en las expectativas del cliente solo 
puede lograrse a través del transpor-
te aéreo”, señala Toby Brzoznowski, 
cofundador y vicepresidente ejecu-
tivo de LLamasoft, un proveedor de 
soluciones de administración de la 
cadena de abastecimiento con sede 
en Ann Arbor, Michigan. Incluso 
muchas empresas que no utilizan el 
transporte aéreo como su modo de 
transporte tradicional recurren a él 
con más frecuencia para envíos que 
no son de emergencia.

El transporte aéreo también per-
mite a las empresas responder rá-
pidamente a las f luctuaciones de 

Con el tiempo, el transporte aéreo podría perder su ventaja de velocidad con Hyperloop One, 
la cual afirma que moverá la carga a velocidades de línea aérea a una fracción del costo.

DECIDIR ENTRE MODOS
El transporte aéreo casi siempre es el modo de 
transporte más caro. Entonces, ¿cómo pueden 
determinar los expedidores cuándo pagar por 
el envío aéreo de productos en lugar del envío 
terrestre o marítimo? Aquí hay cuatro factores 
a considerar:

1. ¿Cuál es el valor del producto? Por lo 
general, tiene sentido utilizar el transporte aéreo 
para artículos de gran valor, como los productos 
electrónicos, y capturar más rápidamente los 
dólares de ventas que generarán.

2. ¿Qué tan pesados son los artículos? Muchos 
cargos de carga aérea se basan en el peso de 
los productos, aclara Paul Lewis, vicepresidente 
de políticas del Eno Center for Transportation, 
un grupo de expertos independiente con sede 
en Washington DC.

3. ¿Qué tan sensibles al tiempo son los 
productos? Si son productos que necesitan llegar 
al mercado rápidamente o podrían no venderse, 
por ejemplo, los disfraces de Halloween, el gasto 
del flete aéreo se justifica más fácilmente. 

Asimismo, si los componentes no llegan a 
tiempo y esto detiene el proceso de fabricación, 
el transpor te de carga aérea podría estar 
justif icado, comenta Dan Boaz, presidente 
y director ejecutivo de Air freight.com, un 
proveedor de servicios premium de transporte 
de carga.

4. ¿Cuán robusto es el sistema de administración 
de inventario? Un sistema que proporciona 
visibilidad precisa y actualizada puede permitir 
a los usuarios elegir métodos de transporte más 
lentos y luego monitorear de cerca el avance de 
sus productos.
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la demanda. “Air tiene tiempos de 
entrega más cortos que otros modos”, 
dice Reiff.

De hecho, la carga aérea ha sido 
clave para las empresas que operan 
con un “modelo de moda rápido” 
y necesitan trasladar los productos 
rápidamente a los mercados de todo 
el mundo, explica Doug Fisher, pro-
fesor adjunto y director del Centro de 
Gestión de la Cadena de Suministro 
de la Universidad de Marquette, en 
Milwaukee. “No requiere el tiempo 
de espera de nueve meses necesario 
para una carga de jeans, por ejemplo”.

El software de avance permite a 
los expedidores examinar más de-
tenidamente el equilibrio entre los 
costos de transporte y de inventario. 
Brzoznowski señala que los envíos 
marítimos a menudo demoran en-
tre 45 y 90 días. Las interrupciones 
en los puertos pueden aumentar la 
incertidumbre y la variabilidad. Los 
expedidores que no pueden predecir 
con confianza cuándo llegarán sus 
productos a menudo mantienen ni-
veles de inventario más altos. En al-
gunos escenarios, el capital de trabajo 
inmovilizado en el inventario eclipsa 
el gasto del flete aéreo.

Es probable que los costos del 
combustible, que se han moderado 
en los últimos años, también hayan 
convencido a más empresas a cambiar 
a la carga aérea. La IATA pronosticó 
precios de combustible para 2017 
de $64 dólares por barril. Eso está 
por encima de los niveles de $52.1 
en 2016, pero muy por debajo de los 
niveles de 2012, que superaron los 
$120 dólares por barril.

Desafíos por venir
Si bien la industria del transporte de 
carga aérea ha disfrutado de varios 
años sólidos, nos esperan desafíos. 
“Todas las cosas buenas llegan a su 
fin”, asegura Oxley, y agrega que ha 
notado signos de moderación en la 
recuperación cíclica.

En primer lugar, el crecimiento 
de las cadenas de abastecimiento 
mundia les f ragmentadas parece 
estar disminuyendo. En las últimas 
décadas, muchas compañías estable-
cieron cadenas de abastecimiento 

diseminadas por todo el mundo. A 
menudo confiaban en el transporte 
aéreo para entregar materiales a sus 
ubicaciones remotas.

Más recientemente, sin embar-
go, las empresas han comenzado a 
retroceder. El reshoring, la práctica 
de traer la manufactura de regreso a 
Estados Unidos desde el extranjero, 
ha agregado 400,000 empleos de fa-
bricación directa en Estados Unidos 
desde 2010, según Boston Consulting 
Group.

A medida que las empresas susti-
tuyen la tecnología, como la impre-
sión 3D, por mano de obra, tienen 
menos razones para buscar países con 
mano de obra barata, señala Fisher. 
En cambio, pueden fabricar cerca de 
su base de clientes, reduciendo su 
necesidad de transporte aéreo.

¿Más rápido que el aire?
Además, otros modos de transporte 
prometen comerse la ventaja de la 
velocidad de la carga aérea. Por ejem-
plo, Hyperloop One, una compañía 
privada que tiene como objetivo 
mover personas y mercancías a ve-
locidades que superan las 600 millas 
por hora, planea operar varias rutas 
para el 2021.

Los camiones sin conductor, que 
podrán funcionar 24 horas al día, 7 
días a la semana, siempre y cuando 
estén abastecidos de combustible, 
probablemente también afectarán el 
mercado nacional de la carga aérea. 
Aunque Fisher señala que la estruc-
tura regulatoria y las compañías de 

seguros aún necesitan ponerse al día 
con la tecnología, “es solo cuestión 
de tiempo hasta que veamos ese tipo 
de capacidad en las rutas principales”.

Otro desafío involucra a las múlti-
ples iniciativas de Información antici-
pada sobre la carga antes del embar-
que (PLACI) en etapas piloto en todo 
el mundo. Estas incluyen el Examen 
Avanzado de Carga Aérea (ACAS) en 
Estados Unidos y la Información de 
Envío de Precarga para la Entrada Se-
gura (PRECISE) en la Unión Europea.

“Aunque las iniciativas tienen 
un papel importante que jugar en la 
seguridad del transporte aéreo, los 
sistemas múltiples pueden causar 
complicaciones”, advierte Dubkov. 
Algunos pueden ver los proyectos 
múltiples como “un ejercicio sin fin”, 
agrega.

Para hacer frente los desafíos que 
enfrenta la industria de la carga aérea, 
los transportistas necesitan brindar a 
sus clientes datos y análisis en tiem-
po real, de modo que puedan tomar 
decisiones informadas y administrar 
mejor sus cadenas de abastecimien-
to, observa Scott. Al mismo tiempo, 
los expedidores deben analizar las 
compensaciones entre los diferentes 
modos de transporte.

“La industria de hoy requiere una 
cadena de abastecimiento flexible y 
adaptable”, agrega Reiff. “La incor-
poración de la estrategia correcta de 
envío aéreo a una cadena de abasteci-
miento global y multimodal no solo 
ayudará a reducir los costos, sino que 
también promoverá la eficiencia”. �n
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U na Cadena de Suminist ro 
eficiente juega un papel tras-
cendental en el desarrollo y 

crecimiento de las empresas, contri-
buyendo a reducir costos y con esto, 
ser más competitivas. Considerando 
la importancia que refiere analizar la 
evolución y retos claves de la logísti-
ca, #SoyLogístico Asociación con el 
soporte y análisis de Deloitte, realizó 
por primera vez el Estudio Compa-
rativo de prácticas y tendencias en 
México, “Eficiencia en la Cadena de 
Suministro 2017”. El estudio mues-
tra el estado actual de la industria, 
incluyendo habi l itadores como: 
Tecnología, Tercerización y Capital 
humano. La encuesta se llevó a cabo 
con 71 líderes logísticos de distintos 
sectores en México. 

Entre los hallazgos obtenidos, el 
estudio destaca que las empresas que 
logren mejoras sustanciales en su 
planeación de demanda, destacarán 

La volatilidad 
financiera y 

aquélla propia de 
la demanda son los 

desafíos principales 
de la cadena de 
suministro para 

este 2018, seguidos 
de la inseguridad 

en el país, la 
infraestructura en 

carreteras, la mano 
de obra calificada y 

la infraestructura en 
puertos.

Fuente: Deloitte y 
#SoyLogístico*

#SoyLogístico aporta diagnóstico

SOUNDING�OUT

dentro de su industria. El 69% de las 
empresas actualmente identifican 
que la planeación de la demanda 
es uno de los principales retos en la 
cadena de suministro; sin embargo, 
solamente las empresas medianas 
ponen la planeación y pronóstico 
como una iniciativa de mejora de alta 
prioridad en los próximos tres años.

Por otro lado, el estudio proyectó 
que la capacitación y desarrollo del 
capital humano deben tomar un rol 
más relevante en las empresas. El 61% 
de las empresas actualmente identi-
fican que la mano de obra calificada 
es uno de los principales retos en la 
cadena de suministro; sin embargo, 
solamente la industria logística colo-
ca a la capacitación y desarrollo de su 
personal como prioridad de su plan 
en los siguientes tres años. 

Aunado a ello se encuentra que 
las inversiones y mejoras en proce-
sos y tecnología seguirán siendo las 
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iniciativas predominantes. El 25% 
de los ejecutivos ha implementado 
tecnología para mejorar su cadena 
de suministro. Las empresas grandes 
dan prioridad a sistemas de tecno-
logía mientras, que las medianas y 
pequeñas lo incorporan progresiva-
mente, como parte de su plan en los 
próximos 3 años, pero el 60% de los 
encuestados considera que aún no 
es totalmente satisfactorio lo que ha 
implementado. 

Todas las partes de la Cadena 
de Suministro son tercer izables, 
las empresas que mejor definan su 
estrategia, podrán tener beneficios 
diferenciales. En promedio el 47% de 

A pesar de tener identificados los principales retos de la Cadena de Suministro, hay un número de empresas 
que no soportan las operaciones con elementos tecnológicos para incrementar la asertividad y disponibilidad 
en la información.

las empresas han tercerizado algún 
área de su logística como parte de su 
estrategia, enfocándose a su negocio 
principal; sin embargo, el 35% de los 
ejecutivos muestra incertidumbre en 
la tercerización de las áreas. 

Muchas lecturas podrían darse a 
partir de estos resultados o hallazgos 
–cada lector sacará las propias- pero a 
primera vista se proyecta una aparen-
te conciencia de las necesidades del 
sector, más no la suficiente voluntad 
para trabajarlas de manera compro-
metida. Sin duda, 2018 será un año 
difícil para todos los mexicanos, 
pero lo peor que nos pudiera pasar 
sería caer en confusión o parálisis 

con respecto a nuestras decisiones y 
estrategias. Analicemos con cuidado 
lo que Deloitte y #SoyLogístico nos 
comparten.

#SoyLogístico es una Asociación que tiene 
como objetivo el desarrollo de ejecutivos logís-
ticos, además de promover a México como una 
plataforma logística de excelencia, realizando 
diversas actividades como: El Premio Nacional 
de Logística, “Galardón Tameme”, sesiones 
de conferencias con #DesayunandoLogística, 
#RadioLogística, #SoyLogístico Universitario, 
todas con el firme propósito de fomentar mejo-
res prácticas y ser un referente de la industria 
ante instancias gubernamentales. 
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SOUNDINGOUT

Los principales retos en la Cadena de Suministro se enfocan en la volatilidad financiera
y en la demanda de productos para todas las industrias, destacando la inseguridad para
la logística y la manufactura.

Retos e impactosen la Cadena de Suministro

Nivel de implementación de tecnologías
El 64% de las empresas han realizado implementaciones de elementos TI,
de los cuales el 60% identificó que sus herramientas están susceptibles a mejoras.
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SOUNDINGOUT

Tercerización en la Cadena de Suministro
Las principales industrias que tienden a tercerizar operaciones de Cadena
de Suministro en el mercado mexicano son: Consumo, Logística y Manufactura.

(1) Corresponde a la composición del porcentaje de empresas que tercerizan las distintas áreas.

Otras industrias: Bienes raíces, agroindustrias, alimentos y bebidas, asociación (ONG), comercio, construcción y química, 

editorial, electrodomésticos, farmacéuticas, artes gráficas, proveedores para la industria, retail, servicios financieros.
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Plan de implementación de iniciativas en los próximos 3 años
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GLOBAL LOGISTICS
EL MUNDO DE UN VISTAZO por Jason McDowell

Entre las relaciones diplomáticas 
cambiantes entre Estados Unidos 
y Cuba, y las expectativas de que 
la administración Trump rediseñe 
la política de Estados Unidos hacia 
Cuba, las sanciones para la nación 
isleña no están claras. El país todavía 
tiene un embargo casi para todos los 
productos, el comercio normalizado 
debe superar muchos obstáculos.

Los transportistas observan atenta-
mente a Cuba y analizan las brechas de 
mercado y de producto que esperan ser 
completadas. Sin embargo, hay muchas 
preguntas sin responder y conceptos 
erróneos sobre las sanciones.

Con la alta probabilidad de multas 
o, más posiblemente, de embargos 
incautados, el comercio global y 
los gerentes de la cadena de abaste-
cimiento deben analizar de forma 
crítica las realidades cambiantes de 

las sanciones, el abastecimiento y el 
cumplimiento cuando se comercia 
con Cuba.

Enseguida se presenta un resumen 
actual de preguntas y respuestas clave:

No tengo tiempo para seguir em-
bargos mientras dirijo mi negocio. 
¿Hay algo que pueda hacer para mi-
tigar el riesgo?

Las empresas deben anticipar el 
riesgo mucho antes del envío y el 
abastecimiento. Las empresas que 
tienen éxito en el ámbito interna-
cional son aquellas que sopesan 
los factores correctos de comercio 
y abastecimiento antes de, o junto 
con, el abastecimiento y antes de las 
decisiones transaccionales.

¿Cómo puedo asegurarme de que 
los empleados o socios no realicen 
envíos a países no permitidos o res-
tringidos?

En Estados Unidos, las empresas 
tienen la obligación de garantizar que 
no realicen transacciones comerciales 
con entidades, empresas, países o 
personas prohibidas o restringidas.

Sin embargo, es increíblemente de-
safiante recopilar, mantener y actualizar 
los datos sobre terceros no autorizados, 
restringidos y sancionados de múltiples 
listas globales, algunas de las cuales 
cambian cada hora. Las soluciones 
tecnológicas pueden ayudar a las em-
presas a cumplir con su responsabilidad 
simplificando la investigación y gestión 
continuas de los detalles sobre sancio-
nes, prohibiciones y restricciones, y a 
automatizar la práctica de seleccionar 
clientes, prospectos, proveedores, em-
pleados y más con base en estos datos.

¿Cómo puedo asegurarme de que 
mis transacciones serán revisadas 
antes de comprar?

Comercio entre Estados Unidos y Cuba: ¿Dónde convergen  
las sanciones, el abastecimiento y el cumplimiento?
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GLOBAL LOGISTICS
EL MUNDO DE UN VISTAZO por Jason McDowell

Las soluciones tecnológicas basa-
das en la nube están disponibles para 
ayudar a las empresas de todos los 
tamaños a seleccionar de forma rápida 
y eficiente a los clientes, proveedores 
o socios comerciales de una base de 
datos de listas de terceros restringidos 
y prohibidos internacionalmente.

Las soluciones más avanzadas per-
miten a las empresas personalizar los 
procesos de selección para ajustarse a 
parámetros de riesgo únicos; por ejem-
plo, una empresa de suministros de 
equipos médicos necesita diferentes 
listas de filtración que una empresa 
de servicios financieros: volúmenes 
de transacciones y cualquier otro re-
quisito de integración con los sistemas 
de planificación de recursos empresa-
riales o de gestión comercial global.

¿Cómo las relaciones diplomáticas 
cambiantes afectan el abastecimiento?

El abastecimiento va de la mano 
con la distribución práctica y el trans-
porte. Si los detalles de los artículos 
de línea y de la partida debidamente 
aprobados rellenan los manifiestos, 
entonces las empresas pueden disfru-
tar de mayor eficiencia y estar mejor 
equipadas para concentrarse en el 
desarrollo comercial. Las cadenas de 
abastecimiento deben responder al 
cambio en el estado de las listas de 
terceros denegados, e incorporar tari-

fas fluctuantes o acuerdos comerciales 
en la ecuación de abastecimiento o 
manufactura.

Además, las principales compa-
ñías están uniendo la detección de 
terceros prohibidos con las tendencias 
de la cadena de abastecimiento. A 
partir de los datos de volumen, los 
productos básicos y los insumos de 
producción, los líderes del mercado 
califican a los socios comerciales en el 
extranjero y supervisan las relaciones 
transfronterizas de los proveedores 
para revelar inteligencia empresarial 
significativa.

Si estoy en un lugar que está au-
torizado para hacer envíos a Cuba, 
¿qué otras regulaciones debo cum-
plir? ¿Qué es una presentación de 
seguridad?

Cada vez más países están adop-
tando la iniciativa de modernización 
del Marco Normativo para Asegurar y 
Facilitar el Comercio Global (Marco 
SAFE) de la Organización Mundial de 
Aduanas (OMA) y aplicar los requisi-
tos de presentación de la seguridad. 
Además de los exportadores y los 
transportistas, las notificaciones de 
seguridad global también se están 
convirtiendo en responsabilidad de 
los reenviadores. Con el aumento de 
los requisitos de seguridad y países 
como Cuba que adoptan requisitos 

de manifiesto anticipado, los inter-
mediarios o transportistas deben 
capturar la información requerida 
de los consignadores y transmitir 
los datos a las agencias de aduanas. 
Las soluciones tecnológicas pueden 
ayudar a las empresas a mantenerse 
actualizadas con la evolución de las 
capacidades de archivo de seguridad.

Mi empresa realmente obtiene una 
utilidad neta; sin embargo, ¿cómo 
puedo contrarrestar el potencial de 
multas?

Muchas empresas han descubierto 
que la transmisión de datos a las prin-
cipales aplicaciones empresariales es 
una excelente oportunidad para con-
solidar los procesos de revisión. Si el 
contenido correcto llena los sistemas 
existentes, las empresas están mejor 
equipadas para evitar multas, mejorar 
los procesos y mitigar los riesgos.

No obstante, es esencial que las 
empresas no agoten los recursos de 
TI para establecer este tipo de conec-
tividad robusta. Con frecuencia, se 
requiere tecnología y experiencia para 
relacionar campos y bases de datos 
existentes con el fin de garantizar que 
la información impulse los sistemas 
sin problemas mediante una serie de 
métodos y protocolos electrónicos.

- Joe Mallozzi, Vicepresidente de 
Gestión del Transporte, Descartes

K Line, Agunsa Drive KAR

Para satisfacer la demanda de servicios 
de importación de automóviles, “K” 
Line y Agunsa se han unido para 
formar una empresa de logística 
automotriz dedicada, KAR Logistics.

Para apalancar el creciente tráfico de importación automo-
triz en América Latina, en particular en Chile, la agencia 
multinacional de logística Agunsa se asoció con la empresa 
naviera japonesa “K” Line para crear una empresa dedicada 
a la logística automotriz.

La nueva compañía, KAR Logistics, ofrece servicios de 
transporte integrados, así como almacenamiento, personalización, inspec-
ción previa a la entrega y servicios de repuestos. Su objetivo son las empresas 
automotrices y los importadores de vehículos terminados en Chile y en toda 
América Latina.
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Ubicada cerca del puerto chileno de San Antonio, en 
la región de Valparaíso en el país, KAR Logistics ofrece 
instalaciones de almacenamiento y cross-docking (dis-
tribución sin almacenamiento). También mantiene una 
presencia en Noviciado, Santiago, cerca de la capital, 
donde puede albergar hasta 7,000 vehículos terminados. 
La compañía opera su propia flota de transportadores de 
automóviles equipados con GPS y actualmente trabaja 
con General Motors.

China aumenta el servicio de 
entrega a Estados Unidos
Dos empresas líderes de mensajería urgente unen fuerzas 
para aprovechar sus redes complementarias, carteras de 
servicios, tecnologías y experiencia en logística. El Minis-
terio de Comercio de China aprobó una empresa conjunta 
planificada entre UPS y SF Holding, la empresa matriz de 
SF Express. El acuerdo permite a UPS y SF colaborar en el 
desarrollo y la prestación de servicios de entrega interna-
cional desde, inicialmente, China hacia Estados Unidos 
y, en el futuro, hacia otras rutas comerciales.

UPS es la compañía de envíos urgentes más grande 
del mundo y un importante integrador de la cadena de 
abastecimiento global. SF es el líder del mercado chino 
en entrega urgente, con amplia cobertura de red en toda 
China, capacidades de servicio integrales y el mayor 
reconocimiento de marca de paquetería pequeña en la 
industria china. La empresa conjunta recientemente 
aprobada continúa con la colaboración de UPS y SF que 
comenzó en 2015, cuando el servicio UPS Worldwide 
Express estuvo disponible en las tiendas minoristas Heike 
de SF en Shanghai y Shenzhen.

La alineación de las dos redes de transporte proporcio-
na a los usuarios globales una mayor cobertura, opciones 
de enrutamiento adicionales, mayor capacidad y más 
opciones de tiempos de tránsito y de servicio.

Los consignadores que buscan una solución económi-
ca para envíos menos urgentes pueden optar por Global 
Reach Plus, el producto urgente diferido de la nueva em-
presa conjunta que ofrece la visibilidad y confiabilidad 
completas de un servicio exprés premium.

Dubai, líder de comercio 
electrónico 
El comercio electrónico está en auge y todos quieren una 
porción del pastel, incluido Dubai.

Recientemente, el país anunció su primera zona de li-
bre comercio dedicada al comercio electrónico en la región 
de MENA: Dubai CommerCity, un complejo multimillona-
rio de 2.1 millones de pies cuadrados que es una empresa 
conjunta entre Dafza y Wasl Asset Management Group.

El proyecto está diseñado para promover la posición 
de Dubai como una plataforma líder para el comercio 
electrónico internacional y para apoyar la diversificación 
económica y las estrategias de transformación inteligente. 
El objetivo de Dubai es que el proyecto ayude a acelerar 
el crecimiento del mercado del comercio electrónico, que 
se espera alcance los 20 mil millones de dólares en 2020 
en los países del CCG.

Dubai confía que CommerCity le proporcione un 
entorno que estimule la creatividad y atraiga inversiones 
extranjeras directas de acuerdo con el Plan de Dubai 
2021, que tiene como objetivo crear una economía única 
y sostenible basada en la innovación.

Simplifique la complejidad  
del comercio
LOS PROFESIONALES DEL COMERCIO INTERNACIO-
NAL experimentaron una gran interrupción durante 2017, 
con acuerdos comerciales que se cancelaron y renegocia-
ron, el cumplimiento normativo en aumento, la agenda 
del Brexit aproximándose, la inestabilidad política como 
una preocupación creciente, y más. Las redes que habían 
estado relativamente estables durante años ahora están 
en constante cambio.

Para responder a estas fuerzas del mercado global, las 
empresas necesitan rediseñar los procesos y sistemas de 
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apoyo con el fin de lograr un nuevo nivel de agilidad. 
Para ayudar a los gerentes de la cadena de abastecimiento 
a prepararse de manera proactiva, Amber Road y AAEI 
publicaron la Encuesta sobre Abastecimiento, Comercio 
y Comercio Electrónico 2017 de The Trade Trends Report, 
que identifica los siguientes desafíos y estrategias comer-
ciales globales.

1
El comercio electrónico sigue eliminando 
los establecimientos físicos, lo que resulta 
en un aumento de las ventas en línea.

El lugar del comercio electrónico en la configuración del 
panorama minorista actual ya no está en disputa, si es que 
alguna vez lo estuvo. La ola de cierres de tiendas que se 
extendió por la industria minorista en 2016 derribó tanto 
a los viejos iconos como a los recién llegados. Si bien parte 
de esto se atribuye al clima económico mundial, una gran 
parte del impacto provino del comercio electrónico que 
reemplazó a los canales de ventas tradicionales.

Sin embargo, la ola de cierres de tiendas que comenzó 
en 2016 aún no ha alcanzado su cresta. A partir de agosto 
de 2017, el número de cierres de tiendas en Estados Unidos 
ascendió a 6,098; compare eso con 2016, cuando hubo 
2,159 cierres de tiendas importantes.

2
Los retos incluyen velocidad de lle-
gada al mercado, interrupciones 
y acuerdos de libre comercio.

El panorama del comercio internacional de 2017 se des-
plazó considerablemente de las expectativas de 2016. El 
acuerdo de la Asociación Trans-Pacífico (TPP), que habría 
cubierto el 40 por ciento del comercio internacional que 
involucra a 12 países de la Cuenca del Pacífico, está prác-
ticamente extinguido luego de la salida de Estados Uni-
dos. La oportunidad para el comercio libre de impuestos 
con Japón, Vietnam y Australia se ha desvanecido, y las 
decisiones de contratación que se tomaron con vistas a 
la eventual promulgación del TPP ahora pueden parecer 
malas.

A las empresas que están bien aisladas con una base 
de abastecimiento diversificada les irá mejor cuando 
ocurran sucesos inesperados o cuando no se produzcan 
los sucesos esperados.

Sin embargo, la diversificación conlleva riesgos. Los 
encuestados reconocen los desafíos de operar una cadena 
de abastecimiento global, entre ellos la velocidad de lle-
gada al mercado, la vulnerabilidad a las interrupciones y 
la complejidad del cumplimiento normativo del comercio 
internacional. El abastecimiento desde diferentes ubica-
ciones presenta un conjunto único de consideraciones, 
incluidas la calidad del producto y el potencial para el 
comercio libre de impuestos o preferencial.

3 El abastecimiento se establece en el núcleo 
de las cadenas de abastecimiento globales.

Las decisiones de abastecimiento afectan todo, desde 
los costos de envío hasta las preocupaciones sobre el 
cumplimiento. Muchos factores (disponibilidad de ma-
teria prima, costos de mano de obra, programas de pre-
ferencias comerciales) pueden afectar las decisiones de 
abastecimiento. Los datos digitales sobre las ubicaciones 
de abastecimiento actuales y potenciales simplifican la 
toma de decisiones.

4

Las principales preocupaciones para 
2018 incluyen el riesgo del proveedor, 
el riesgo regulatorio, la falta de per-
sonal y los costos de transporte.

Cuando se trata del comercio electrónico versus la venta 
minorista tradicional, las principales funciones de la ca-
dena de abastecimiento no son extraordinariamente dis-
tintas. Todas las empresas se preocupan por las utilidades 
netas y por satisfacer las expectativas de los consumidores, 
independientemente del canal.

Si un producto está destinado a llegar a una tienda o 
directamente a la puerta de un cliente, comienza en el 
mismo lugar y viaja a lo largo de la misma cadena de abas-
tecimiento. La logística de ese movimiento, no obstante, 

Cuando se preguntó a los encuestados qué problemas había 
experimentado su canal de comercio electrónico, más de un 
tercio informó que los mayores impactos provienen del envío 
o los retos de transporte que afectan la capacidad de lograr 
metas u objetivos estratégicos.

Impacto negativo en los 
ingresos netos y estados 
financieros

Sanciones reglamentarias que 
provocan retrasos y multas

Daños a la reputación de la 
marca (retiradas, etc.)

Retos de envío/transporte que 
afectan la capacidad para 
lograr metas u objetivos 
estratégicos

IMPACTOS EN LOS CANALES
DE COMERCIO ELECTRÓNICO

OtroNinguno de esos

10%
4%7%

7%

38%34%
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puede diferir a medida que el producto se aproxima a su 
destino final. Para el comercio electrónico transfronte-
rizo, los envíos de paquetes individuales pueden traer 
incluso más dolores de cabeza por el transporte que los 
contenedores de bienes, porque a menudo son de bajo 
valor con márgenes pequeños. Eso no deja mucho margen 
para el error.

Gracias a la naturaleza expansiva de las cadenas de 
abastecimiento globales actuales, existen numerosos 
lugares donde los cálculos de riesgos deben tomarse en 
cuenta. Cuando se les pregunta dónde es más vulnerable 

su empresa, los encuestados se dividen casi por igual entre 
varias preocupaciones impactantes e importantes. La vul-
nerabilidad de mayor rango reportada (25 por ciento) es el 
riesgo del proveedor con base en la calidad del producto. 
Otro 21 por ciento dice que la mayor vulnerabilidad es el 
riesgo del proveedor basado en la capacidad y estabilidad, 
el 20 por ciento afirma que es el riesgo de cumplimiento 
normativo, el 19 por ciento sostiene que es la falta de 
personal para administrar la cadena de abastecimiento y 
el 15 por ciento asegura que son los costos de transporte.

SI SU EMPRESA tiene un plan de continuidad 
del negocio implementado en caso de una inte-
rrupción en la cadena de abastecimiento, no está 
solo. Casi el 75 por ciento de las organizaciones 
que respondieron a un informe publicado por el 
Business Continuity Institute y respaldado por 
Zurich Insurance Group han realizado arreglos 
de continuidad del negocio relacionados con la 
administración de la cadena de abastecimiento.

Las empresas que cuentan con acuerdos 
de continuidad del negocio tienen ocho veces 
más probabilidades de informar una mayor 
visibilidad de la cadena de abastecimiento, dos 
veces más probabilidades de asegurar pérdidas 
en la cadena de abastecimiento y tres veces más 
probabilidades de mostrar un compromiso por 

parte de la alta dirección, según el informe.
Mientras que los encuestados informan que recurren a la tecnología y a los macrodatos para superar las brechas de 

habilidades y recursos en la administración de la cadena de abastecimiento, el estudio muestra que el 63 por ciento 
de las organizaciones no utiliza ninguna tecnología para analizar, rastrear y monitorear el desempeño de la cadena de 
abastecimiento. Y si bien hay un aumento en la disponibilidad de productos de seguros contra pérdidas de la cadena 
de abastecimiento en el mercado, el 51 por ciento de las organizaciones no adquiere seguros en lo absoluto contra la 
interrupción de la cadena de abastecimiento.

Otros dos aspectos importantes de la resiliencia de la cadena de abastecimiento son la reputación, que requiere 
que las organizaciones sean más conscientes de los problemas relacionados con su cadena de abastecimiento y se 
comuniquen eficazmente en tiempos de crisis, y la colaboración, la cual aún enfrenta retos para ser implementada, 
pero representa un gran recurso para la administración efectiva de la cadena de abastecimiento.

Desarrolle resiliencia en su 
cadena de abastecimiento global

OTROS HALLAZGOS DEL INFORME INCLUYEN:
•	 Las causas principales de la interrupción de la cadena de abastecimiento son las interrupciones 

imprevistas de las TIC y las telecomunicaciones, los ciberataques y las violaciones de datos, 
así como la pérdida de talento o habilidades. En 2017, el fuego mostró el mayor incremento en 
las principales causas de interrupciones de la cadena de abastecimiento, pasando del 14avo 
lugar el año pasado al séptimo lugar en 2017. Los actos terroristas y la volatilidad cambiaria 
se retiraron de los 10 primeros lugares.

•	 Los tres principales impactos de las interrupciones de la cadena de abastecimiento son la 
pérdida de productividad (55 por ciento), el aumento del costo de trabajar (46 por ciento) y 
las quejas de los clientes.
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Más transportistas farmacéuticos están buscando el trans-
porte marítimo como una alternativa al transporte aéreo 
más caro, pero deben considerar algunas desventajas. Los 
contenedores de temperatura controlada son de calidad 
variable, en tanto que la disponibilidad de un buen equipo 
puede ser deficiente en algunas regiones, según Pharma-
ceutical Outsourcing. Los tiempos de tránsito también 
son lentos, lo que puede aumentar los costos de inventario 
e introducir problemas en la cadena de abastecimiento.

Pero, señala Mark Edwards, director administrativo 
de Modalis y presidente del Grupo de Trabajo de Carga 
Marítima de Pharma IQ, existen formas de mitigar los 
inconvenientes:
n	 Use envases de menos de cinco años. Estos han 

demostrado ser más confiables.
n	 Comunique los requisitos de envío con suficien-

te antelación para garantizar la disponibili-
dad. Trabaje con su agente de carga para averiguar 
qué línea naviera ofrece el mejor servicio en cada ruta.

n	 Tenga un acuerdo de calidad tripartita con 

su agente de carga, así como con la naviera 
correspondiente. Esto le permitirá tener un do-
cumento firmado que muestre que todos entienden 
perfectamente sus necesidades.

n	 Haga una evaluación de riesgos completa de 
esta parte de la cadena de abastecimiento. Los 
diferentes puertos y embarcaciones tendrán distintos 
tiempos de interrupción de energía, así que comprenda 
el riesgo y organice una mitigación adecuada.
Los expedidores siguen evaluando modos de trans-

porte alternativos para garantizar que los productos far-
macéuticos de alto valor y sensibles a la temperatura se 
entreguen al destino final sin verse comprometidos. Los 
modos aéreo, marítimo, terrestre y ferroviario presentan 
tanto beneficios como desventajas. Los expedidores no 
solo necesitarán hacer su tarea para determinar la mejor 
combinación de transporte, sino también deberán trabajar 
con sus socios de la cadena de abastecimiento para comu-
nicar las necesidades y establecer expectativas.

-Cathy Roberson es colaboradora de Pharma IQ

Es ahora o NAFTA / TLCAN

Según el embajador de México en Estados Unidos, Gerónimo Gutiérrez, después 
de una quinta ronda de renegociaciones entre Estados Unidos, México y Canadá 
sobre el tratado de libre comercio de 24 años, la probabilidad de que el TLCAN 
finalice es de “alrededor de 50-50”.

“Sigo preocupado por la falta de avances”, comentó el representante comercial de 
Estados Unidos, Robert Lighthizer, en una declaración el 21 de noviembre de 2017. 
“Hasta ahora, no hemos visto evidencia de que Canadá o México estén dispuestos 
a comprometerse seriamente con disposiciones que conduzcan a un acuerdo ree-
quilibrado. En ausencia de reequilibrio, no lograremos un resultado satisfactorio”.

A pesar de la incertidumbre de si el TLCAN puede renegociarse con éxito, Gu-
tiérrez dijo a CBS News que durante el año pasado las perspectivas y los esfuerzos 
para un nuevo acuerdo aumentaron.

“A pesar de las diferencias importantes, nos estamos comunicando con fluidez, 
estamos comprometidos y eso es importante”, aseguró Gutiérrez. “Soy moderada-
mente optimista, de hecho, podemos llegar a un acuerdo en los próximos meses”.

El presidente Trump ha criticado el acuerdo como injusto, detrás de los défi-
cits comerciales multimillonarios con Estados Unidos. Las nuevas conversaciones 
comienzan en enero de 2018.

Los medicamentos se mueven por mar

China en una ola 
de gastos de 
logística

Las empresas chinas están ad-
quiriendo almacenamiento en el 
extranjero, transporte por carre-
tera y otros proveedores de ser-
vicios de logística en números 
récord como parte de su objetivo 
de construir una nueva Ruta de 
la Seda. Las adquisiciones totales 
en Europa, Asia y otras regiones 
por parte de grupos de empresas 
de logística chinas se duplicaron 
con creces en los primeros 11 
meses de 2017 en comparación 
con todo el 2016, según el banco 
de inversión Grisons Peak.





Inbound Logist ics Latam90

BUSINESSCONTEXT
NOTICIAS EMPRESARIALES

Aeroflot, primera aerolínea rusa en realizar seguimiento de equipaje 
durante todo el viaje

Aeroflot se convirtió en la primera aerolínea de Rusia 
en proporcionar información en tiempo real de la 

ubicación de todo el equipaje que transporta, al haber 
elegido a SITA, el proveedor de TI global, para utilizar de 
BagJourney, un sistema de seguimiento de equipaje de 
punta a punta. 

BagJourney le permite a Aeroflot rastrear con precisión 
los equipajes de los pasajeros en los puntos clave, incluso 
en el check-in, la carga en el avión, la transferencia en 
escalas y la llegada al aeropuerto de destino. BagJourney 
proporciona una imagen precisa de la ubicación de la 
valija. Para ello utiliza datos de más de 400 aeropuertos 
y 500 aerolíneas que pasan a través del servicio y dis-

tribución de equipaje totalmente gestionado por SITA, 
BagMessage. Esto permite a la aerolínea mantener a los 
pasajeros informados sobre el estado de su equipaje o ras-
trear rápidamente una maleta si se pierde. Los empleados 
de Aeroflot también podrán proporcionar a los clientes 
información completa sobre su equipaje.

Kirill Bogdanov, CEO de TI de Aeroflot, afirmó: "El se-
guimiento del equipaje es solo el último ejemplo de cómo 
Aeroflot se está enfocando en innovaciones tecnológicas 
que mejoran la experiencia del cliente. Reconocemos que 
el equipaje es un área muy importante para los pasajeros 
y, a través de esta solución, podremos proporcionarles más 
certeza sobre dónde están sus bultos en cada paso del viaje".
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Dmitry Krasnov, vicepresidente 
de SITA para Rusia y CIS, agregó: 
"Aeroflot tiene una gran experiencia 
en la adopción de tecnología para 
mejorar la experiencia del pasajero. 
Con BagJourney de SITA, la aerolínea 
puede realizar un seguimiento per-
manente del equipaje, lo que reduce 
la probabilidad de que se manipule 
incorrectamente una maleta. Esto 
tendrá un impacto tremendamente 
positivo para los pasajeros a la vez que 
hará que la operación del equipaje de 
la aerolínea sea mucho más eficiente 
lo que reducirá significativamente 
en el número de equipaje perdido o 
retrasado".

De acuerdo con el Reporte de 
Equipaje 2017 de SITA, la tasa de 
maletas gestionadas incorrectamente 
en 2016 fue de un mínimo histórico 
de 5,73 piezas de equipaje por cada 
mil pasajeros, frente a un máximo de 
18,88 por cada mil viajeros en 2007. 
Esta mejora se atribuyó directamente 
al uso de tecnología para administrar 
el equipaje de manera más eficiente y 
precisa. La tasa mejorará aún más gra-
cias a los requisitos de la Resolución 
753 de la Asociación Internacional de 
Transporte Aéreo (IATA) para el ras-
treo integral de equipaje, que entrará 
en vigencia en junio de 2018.

BagJourney de SITA puede con-
vertirse en la plataforma ideal y está 
lista para usarse por las aerolíneas que 
buscan una forma rentable de propor-
cionar los datos de seguimiento a sus 
pasajeros o cumplir con la Resolución 
753 de la IATA.

Fuente: Daniel Zamudio / Infosol

Exporail 2018 

La Asociación Mexicana de Ferrocarriles (AMF) ha convocado a los prin-
cipales actores de la industria ferroviaria nacional e internacional, a su 

edición diecisiete de la Exporail, del 14 al 16 de febrero en Cancún Quintana 
Roo. En un año clave para el devenir nacional y del continente americano, el 
evento centra este año la discusión en los principales retos del sector de carga 
y pasajeros, trazando las prioridades del sector en el corto y mediano plazo. 
Con la asistencia de más de 800 participantes de 14 países -lo que convierte a 
Exporail en uno de los eventos más grandes en materia ferroviaria de America 
Latina-, el programa de trabajo contempló 30 sesiones técnicas-analíticas y 
una visita de campo a Valladolid Yucatán. Asimismo, se planearon tres mesas 
temáticas para abordar los siguientes aspectos: 
1. Ferrocarril de carga: Conocer los proyectos de inversión 2018 de los 
principales concesionarios mexicanos. Presentar la visión de los usuarios 
del servicio ferroviario; explorar las oportunidades en el sector energético y; 
hacer un diagnóstico de cómo la tecnología puede reducir la incidencia de 
riesgo en los cruces a nivel. 
2. Trenes de pasajeros: Presentar la radiografía metroferroviaria de América 
Latina y los retos en materia de tecnología. 
3. Seminario mecánico - Asociación American Railroads (AAR): 
Mostrar los avances técnicos y mecánicos, así como las nuevas normativas 
de la industria. Al ser el único foro de trabajo en México que congrega a la 
industria ferroviaria de carga y pasajeros, la Exporail se posiciona como un 
evento imprescindible que provee excelentes oportunidades de negocio, trans-
ferencia de conocimientos e intercambio de las mejores prácticas y ofertas 
comerciales que elevarán el potencial del mercado. 

México ha marcado una pauta muy importante en el avance de la industria 
ferroviaria, lo que permite ubicar a su transporte ferroviario de carga en el 
lugar 11 a nivel mundial y al Sistema de Transporte Colectivo de la Ciudad 
de México, entre los seis más importantes del mundo. 

La industria ferroviaria es un sector estratégico para la economía nacional, 
que moviliza el 26% de la carga de manera rápida y eficiente, transportando 
mercancías y productos que se utilizan diariamente, generando empleos 
y atrayendo inversiones industriales y logísticas. Durante el 2017, la carga 
ferroviaria creció 2.2%. 

Fuente: Karla Monroy / Comunicación e Imagen
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Socios de AOLM Eligen al Consejo Directivo 
2018 – 2020 

La AOLM, Asociación de Operadores Logísticos de México, presentó a los 
integrantes de su nuevo Consejo Directivo, quienes liderarán a la Asociación 

durante el período 2018 - 2020. La elección se llevó a cabo durante la Asamblea 
Ordinaria de Asociados, quedando definidos los siguientes representantes: 

Como Presidente estará José Antonio García Trejo (DHL), mientras que 
las Vicepresidencias estarán a cargo de Aldo Fermín López Torres (Onest) y 
Carlos Occelli de la Parra (Alianza Estratégica Portuaria), y como Tesorero 
queda Juan Manuel Calvillo Pérez (Ryder). Los cuatro integrantes del Consejo 
Directivo cuentan con una amplia experiencia en el sector logístico, gracias 
a su desarrollo en empresas líderes de la industria. Lo anterior contribuirá a 
que AOLM permanezca como el representante de las empresas logísticas del 
país ante organismos públicos y privados. 

Dentro de la sesión celebrada el pasado 23 de enero, los socios expresaron 
su agradecimiento al Consejo Directivo saliente, así como a la Administración, 
Grupos de Trabajo y Comités, por su desempeño para llevar a cabo las distintas 
iniciativas y cumplimiento de los objetivos fijados. De igual manera, dieron la 
bienvenida al nuevo Consejo Directivo, brindándoles su confianza y apoyo. 

Desde su fundación en 2014, AOLM se ha caracterizado por mantener la 
unidad y respeto entre los socios que la conforman, para así trabajar en con-
junto a favor de los intereses de la logística nacional. 

Actualmente, la asociación está conformada por 13 empresas socias: Accel, 
Alianza Estratégica Portuaria, DHL, FedEx, Grupo ED, Grupo Logistics, Grupo 
Porteo, NTA México, Onest, Rosch, Ryder, Schnellecke Logistics y Solística. 

La visión y alcance de los integrantes de AOLM, enfocados en distintos 
sectores de la tercerización logística, permite que se abarquen objetivos que 
atiendan todas las aristas de la industria, tanto en México como en Latino-
américa. 

Fuente: AOLM 

BUSINESSCONTEXT
NOTICIAS EMPRESARIALES

UPS adquiere Sandler 
& Travis Trade 
Advisory Services 

 
UPS anunció la adquisición de Sandler & Travis 
Trade Advisory Services (STTAS), el mayor pro-
veedor independiente de servicios de gestión 
de comercio global en el mundo, misma que se 
realizó el 30 de noviembre de 2017.

Los 750 profesionales con que cuenta 
STTAS proporcionan servicios en Asia, Europa, 
Medio Oriente, América del Norte y América del 
Sur, y ayudan a los clientes a cumplir con las 
cambiantes y complejas normas, regulaciones 
y leyes del comercio internacional. Casi el 70 
por ciento de los empleados de la compañía 
trabajan fuera de Estados Unidos, en oficinas 
situadas estratégicamente en ciudades como 
Shanghái, Bangalore, Aberdeen, Varsovia, 
Ciudad de México, Buenos Aires y São Paulo. 
Estas ubicaciones adicionales complementa-
rán los servicios de gestión comercial de las 
operaciones globales existentes de UPS Trade 
Management Services en Hefei, Wroclaw y 
Singapur. STTAS también proporciona una 
plataforma tecnológica de gestión comercial 
que UPS continuará desarrollando. 

A principios de 2017, UPS adquirió Zone 
Solutions, que se especializa en servicios 
de zona franca en el exterior (FTZ, por sus 
siglas en inglés). Zone Solutions brinda a los 
clientes de UPS una amplia experiencia en la 
navegación de todos los aspectos relacionados 
con las operaciones de FTZ y les proporciona 
servicios de gestión (administración de zona), 
implementación de sistemas y consultoría.

STTAS y Zone Solutions optimizan las solu-
ciones existentes de UPS y agregan los mejores 
servicios de gestión comercial de la industria 
a la cartera global de UPS, formando así una 
base sobre la cual la compañía continuará 
desarrollándose. Algunas de estas soluciones 
incluyen: devolución de impuestos; cumpli-
miento normativo; determinación de reglas de 
origen; programa de clasificación arancelaria; 
clasificación de control de exportación; califi-
cación y verificación de la gestión de pedidos 
y acuerdos de libre comercio, entre otros. Todos 
estos servicios están diseñados para que los 
clientes de UPS puedan acceder a más recur-
sos, así como para mejorar sus resultados y la 
velocidad de la cadena de suministro.

Fuente: Thalía Rodríguez / Porter Novelli
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10TIPS

Ante los aumentos 

de combustibles, 

la optimización 

de rutas vuelve 

a ser prioridad. 

He aquí algunas 

sugerencias para 

lograrlo.

SOLUCIONES PASO A PASO

Cómo optimizar la planificación 
de rutas para reducir costos

Debido a que los consumidores esperan más opciones de entrega, los 
precios del combustible han aumentado de nuevo; los gerentes de la 
cadena de abastecimiento están encontrando formas de ser más aus-

teros. Por ejemplo, asegurar que las operaciones de transporte hagan el uso 
más eficiente de los vehículos, el combustible y los conductores tiene una 
prioridad alta. William Salter, CEO y presidente de Paragon Software Systems, 
ofrece estos consejos de planificación de rutas para ayudar a mantener los 
costos de transporte bajo control.

1 Automatice la planificación 
de rutas. El software de enru-
tamiento y programación puede 

reducir los costos de manera signifi-
cativa considerando todas las restric-
ciones reales a las que se enfrenta su 
operación de distribución todos los 
días.

2 Vincule el software de enru-
tamiento con el seguimien-
to de vehículos en vivo. Esta 

vinculación le permitirá comparar las 
rutas planificadas con las rutas rea-
les, así como detectar actividades no 
planificadas, por ejemplo, conducto-

res que toman desvíos o retrasos re-
gulares en los sitios de los clientes. 
También ayuda a identificar áreas de 
inactividad en la configuración de su 
planificación que mejorarán la pro-
ductividad.

3 Modele escenarios Qué pasa-
ría si. Modelar las consecuen-
cias de cambiar los tamaños de 

los vehículos, las horas de los con-
ductores, las frecuencias de entrega y 
los lugares de entrega ayuda a tomar 
decisiones sin tener que invertir tiem-
po o dinero para ver los resultados.
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4 Evalúe la configuración de 
la optimización de rutas. Las 
ventanas de entrega, los nuevos 

clientes y los niveles de congestión 
por lo general cambian con el tiempo. 
Es importante ajustar su operación a 
medida que evoluciona para asegu-
rarse de mantener los costos de com-
bustible y flota al mínimo.

5 Programe las entregas pesadas. 
El peso del vehículo llega tener 
un gran impacto en los niveles 

de consumo de combustible. Dado 
que las cargas más pesadas consumen 
más combustible, deben colocarse pri-
mero. Si no pueden ir primero, reco-
lecte los objetos pesados al final, de 
modo que solo pague por transportar-
los de vuelta a su depósito.

6 Implemente estrategias de 
reducción de combustible. 
Elabore estrategias de eficiencia 

de combustible tales como la elimina-
ción de millas vacías y la reducción 
de la velocidad del conductor.

7 Integre el transporte con car-
ga de regreso (backhaul) en 
los programas de entrega. La 

combinación de recolecciones y en-
tregas en el mismo vehículo puede 
mejorar la eficiencia, la utilización de 
activos y los tiempos de entrega. Re-
duzca el tiempo adicional y las millas 
vacías que recorre al no tener que re-
gresar al depósito innecesariamente.

8 Utilice datos precisos de los 
productos, para maximizar 
la eficiencia del camión. 

Maximice el llenado del vehículo con 
datos volumétricos actualizados. Esto 
permite un enrutamiento y horarios 
optimizados y toma en cuenta las res-
tricciones al mismo tiempo.

9 Identifique las desviaciones 
del plan. Con la información 
recopilada de los dispositivos de 

rastreo de vehículos, los gerentes de 
transporte pueden identificar y mejo-
rar la utilización de los vehículos y el 
empleo de los conductores, y mante-
ner bajos los costos de operación del 
transporte.

10 Compare y revise el 
avance. Asegúrese de que 
sus planificadores recopilen 

datos operativos precisos todos los 
días. Puede utilizar esta información 
para comparar el proceso de planifi-
cación, descubrir áreas de mejora y 
detectar tendencias.� n
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