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“Habemus USMCA” dirían en tierras lejanas. 
Después de 7 rondas y 32 meses de negocia-
ción, la inminente firma del nuevo tratado de 

comercio en Norteamérica, nos regresa el corazón al 
pecho, tras largos meses de incertidumbre y zozobra. 
Sin duda, un gran trabajo del equipo negociador, 
que esperamos encuentre en la próxima reunión del 
G20, el escenario adecuado para la firma de los tres 
mandatarios, para así dar comienzo a partir de enero 
de 2019. Mientras tanto, muchos son los temas que 

siguen ocupándonos en el sector logístico e industrial de México. 
Toca en esta ocasión hablar sobre el autotransporte de carga, que haciendo 

esfuerzos por mejorar la seguridad vial en carreteras y las buenas prácticas 
en sus procesos, se ha proyectado recientemente en eventos importantes 
como el Congreso de la ANTP y el Transportation Forum celebrado por DHL, 
donde temas como la seguridad vial, la normativa, las buenas prácticas, la 
implementación tecnológica y las certificaciones destacaron el indiscutible 
avance y maduración del sector, a pesar de los muchos desafíos pendientes y 
las áreas de oportunidad que representan.

Asimismo, temas como outsourcing, reshoring, offshoring y nearshoring vuel-
ven al tema de discusión ante el escenario del nuevo tratado de Norteamérica; 
y entre ellos, la conveniencia de producir en México vuelve a debatirse, tras 
los planteamientos de renegociación, la política arancelaria y la reforma fiscal 
recientemente ejecutados por el presidente Trump, en Estados Unidos. En este 
contexto, la cadena de abastecimiento automotriz sigue empujando disrup-
ciones en el camino, donde los vehículos eléctricos y autónomos cambian 
la marcha de la industria. Sin duda, el sector logístico, requiriendo mayor 
visibilidad, tendrá que valerse de la tecnología para aclarar su visión, eliminar 
costos y aumentar utilidades. 

Sobre todos estos temas, nuestros expertos colaboradores hablan en esta 
ocasión, trayéndonos como siempre, una inigualable orientación y guía para 
la toma de decisiones pertinentes. Dejándole al disfrute de ellos, les saludo, 
deseando para ustedes un trimestre productivo en vísperas de la temporada 
más dinámica del sector. 
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Desde que se planteó la 
Reforma Financiera en 
2014 se buscaba, entre 

varias metas, lograr 
un incremento de la 

penetración bancaria, y 
con esto, que el sector 
financiero impulsara 

el crecimiento del 
producto interno bruto 

(PIB) del país; sin 
embargo, 2017 fue un 

año de crecimiento 
menor, ¿por qué?

La banca en México a cuatro 
años de la Reforma Financiera

EXPERT�COMMENT

A poco más de cuatro años de la 
promulgación de esta reforma, 
de acuerdo con información 

publicada por la Comisión Nacional 
Bancaria y de Valores (CNBV), las ins-
tituciones de banca múltiple reportan 
en sus balances generales (con cifras 
al 31 de diciembre de cada año) creci-
mientos en activos totales por arriba 
del incremento del PIB y, a partir de 
2015, crecimientos de doble dígito; sin 
embargo, es interesante analizar que 
2017 fue un año de crecimiento menor.

Para entender mejor este creci-
miento hay que conocer hacia dónde 
se han canalizado estos activos. Ana-
lizando la distribución de los activos 
bancarios en 2017 se observa que 
estos se dirigieron principalmente a 
las actividades de crédito:

CARTERA DE CRÉDITO AL ALZA
En 2017 se vio una mayor distribu-
ción de los recursos para encaminar-
los a productos crediticios, reflejando 

que el crecimiento de estos ha sido 
mayor que el mostrado por los ac-
tivos. Este desarrollo, junto con el 
incremento de doble dígito mostrado 
en años pasados, señala un amplio 
dinamismo de la actividad crediticia 
en el país.

Aunque la cartera de crédito ha 
mostrado un crecimiento constante 
en cada tipo de crédito, se aprecia un 
incremento mayor en el de las acti-
vidades empresariales, de consumo 
y vivienda:

PENETRACIÓN BANCARIA
De acuerdo con información del 
Banco Mundial, al promulgarse la 
Reforma Financiera, la penetración 
del crédito en México se calculaba en 
29% del PIB, y para 2015 se logró una 
penetración bancaria de 33%.

De acuerdo con la Asociación de 
Bancos de México (ABM), esta pene-
tración al cierre de 2016 se estimaba 
en 34% o 35%, lo que ha marcado un 

Por: Ricardo Delfín *
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avance notable, sobre todo al compa-
rarlo con el índice existente al inicio 
del presente siglo (15.5%), pero aún 
con camino por recorrer para la meta 
del gobierno federal de 40% para 
final de sexenio. Se estima que para 
entonces la penetración bancaria se 
encontrará en rangos de 37% a 38%.

Asimismo, de acuerdo con la 
CNBV, los índices de morosidad 
(cartera vencida/cartera total) al 31 
de diciembre de 2017 se encontraban 
en 2.15, lo que indica un avance con 
respecto al 3.36 que reportaban las 
instituciones al cierre de 2013, así 
como solidez en el otorgamiento de 
los créditos en general. Por otra parte, 
los créditos al consumo también han 
experimentado una ligera mejoría 
reportando un índice de morosidad al 
cierre de 2016 de 4.51 contra el 4.96 
reportado en 2013.

PERSPECTIVAS A FUTURO 
EN EL SECTOR BANCARIO
Al cierre de 2017, la CNBV reportó 
48 instituciones de banca múltiple 
registradas, lo cual no representa un 
incremento considerable con respecto 

a las 46 que se tenían en 2013; sin em-
bargo, la oferta de traspaso de saldos 
de créditos al consumo, la movilidad 
de hipotecas y el abanico de productos 
financieros ofrecidos por las fintech 
serán cada día más comunes.

En la más reciente edición de la 
Convención Bancaria se promulgó 
la denominada Ley Fintech, que 
ayudará a mejorar la transparencia 
y seguridad de la oferta de este tipo 
de servicios; sin embargo, su éxito 
dependerá de la capacidad que tengan 
de ser una competencia real para los 
bancos, porque también será cada vez 
más común la transformación digital 
de las instituciones bancarias.

Sin duda, quien comprenda y 
responda mejor ante las necesidades 
de sus clientes por medio de canales 
digitales estará mejor posicionado 
para lograr una mayor penetración 
bancaria, labor en la cual la educa-
ción financiera jugará un papel fun-
damental para las fintech, teniendo 
especial cuidado en los modelos de 
financiamiento colectivo.

Hay que poner atención al en-
torno económico en los siguientes 

meses. El periodo de tasas de interés 
bajas ha concluido, así que los mer-
cados han incrementado las tasas de 
referencia, tendencia que continuará. 
Ahora más que nunca los usuarios del 
sector financiero deberán poner ma-
yor atención a índices como el costo 
anual total, las tasas variables contra 
tasas fijas y los periodos de pago.

Aunque ha habido avances en las 
cifras que reportan las instituciones 
de banca múltiple, aún es posible 
trabajar en diversos temas, entre los 
que destaca el facilitar la contratación 
de créditos y el costo de los mismos 
para las pequeñas y medianas empre-
sas; el incremento de la educación 
financiera para que los usuarios to-
men mejores decisiones al contratar 
productos, y el avance de la banca 
digital para que, así como facilita el 
acceso a servicios financieros, atraiga 
a las nuevas generaciones.� n

* Ricardo Delfín es Socio Líder de Audito-
ría en Servicios Financieros de KPMG en 
México, y se le puede contactar por medio 
de: asesoria@kpmg.com.mx
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UPDATE

El USMCA, una oportunidad de mostrar 
la grandeza de México

El Presidente del Consejo Nacional de la Industria Ma-
quiladora y Manufacturera de Exportación (index Nacio-
nal), Luis Aguirre Lang, dijo que este sector será todavía 
más fuerte y competitivo con la modernización del TL-
CAN, el cual en su nueva versión se llamará USMCA 
(United States-México-Canadá Agreement). “Este nuevo 
Tratado Trilateral de Libre Comercio, es una gran opor-
tunidad para mostrar la grandeza comercial de México”, 
resaltó su importancia, ya que el comercio bilateral tan 
sólo de México con Estados Unidos suma al año 550 mil 
millones de dólares, siendo nuestro país su tercer socio 
comercial, mientras que el trilateral entre México Estados 
Unidos y Canadá suma ya los 1.3 billones de dólares.

Recordó que a través de los meses y las fricciones que 
se presentaron durante el proceso negociador, en index 
Nacional nunca se perdió la confianza en lograr la trila-
teralidad. Contundente manifestó que “el nuevo tratado 
consolidará a la región como una de las más competi-
tivas del mundo y nuestra expectativa es que las auto-
ridades mexicanas deben seguir confiando en las for-
talezas de nuestra industria por su gran creatividad 
transformadora para los retos comerciales de carácter 
global”. Lo que sigue es “elevar el trabajo conjunto entre 
el Gobierno Federal y el sector privado. Esto es funda-
mental para no realizar esfuerzos aislados para que a 
partir de la experiencia probada y lecciones aprendidas, 
el desarrollo de competencias, habilidades y destrezas 
en la fuerza de trabajo en México, permitan una visión 
global para mejores salarios, prestaciones e incentivos 
al desempeño productivo”.

Destacó el gran trabajo realizado por el equipo nego-
ciador de México y el sector privado encabezado por 

Juan Pablo Castañón en el Consejo Coordinador Em-
presarial y recordó que se logró luego de varios altibajos 
en un total de siete rondas y 32 meses de negociación. 
Expresó que no hay ninguna duda de que “el Nuevo 
Tratado Trilateral, USMCA, aumentará las reglas de inte-
gración de bienes producidos y beneficiará a los pro-
ductores de la región. Localizar proveeduría nacional 
en diferentes regiones de México, es parte del apoyo a 
la operación competitiva que brinda el Consejo Nacio-
nal index a nuestra membresía y corporativos represen-
tados para la productividad global de México”.

Son varios los retos que se tienen en el sector manufac-
turero de exportación, ya que  aparte de esperar la firma 
y entrada en vigor -que sería al parecer hasta enero del 
2019- se tiene que trabajar en el análisis de la integración 
del valor del contenido regional para el caso de auto-
partes, el cual se irá estableciendo en un plazo de 5 
años, graduando la integración desde el 65%, y hasta 
alcanzar el 75%. Descartó que exista problema en la 
cláusula del pago para la integración de valor de con-
tenido regional al sector automotriz de 16USD la hora, 
ya que aseguró que en varias empresas transnacionales 
localizadas en México ya se realiza ese pago a sus em-
pleados, añadiendo que lo que sí se tiene que hacer, 
son reglas complementarias a las leyes laborales.

Reiteró el compromiso de index por continuar el esfuer-
zo para el encadenamiento productivo, el financiamien-
to, la promoción a la inversión extranjera y el fomento 
económico regional, “porque nuestra representación 
empresarial siempre busca que prospere “la Industria 
de Industrias”, la industria que manufactura a las grandes 
marcas para el consumo global”.� n

7 rondas y 32 meses de negociación dieron finalmente fruto. El Nuevo Tratado Trilateral, USMCA, entrará en vigor 
en enero de 2019. Y aunque todavía son varios los retos que se tienen en el sector manufacturero de exportación, 

uno pendiente es el análisis de la integración del valor del contenido regional para el caso de autopartes. 

Fuente: índex
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SOUTHAMERICALOGISTICS

En América Latina y 
el Caribe, los costos 

logísticos oscilan entre 
el 18% y el 35% del valor 
del producto, comparado 

con aproximadamente 
el 8% del valor del 

producto en los países 
de la Organización para 

la Cooperación y el 
Desarrollo Económico 

(OCDE). ¿Qué hay detrás 
de esta disparidad?

Proyectos emblemáticos y  
una logística muy alejada de ellos

La región sudamericana cuenta 
con una gran cantidad de pro-
yectos y desarrollos emblemá-

ticos. Muchos de ellos son de interés 
no sólo para el país que los contiene, 
sino también para los de la región y 
para el mundo.

Hablamos de enormes desarrollos 
mineros en Chile y Perú; grandes 
extensiones de sembradíos (soja, 
tr igo, maíz, otros) en Argentina, 
Brasil, Paraguay y Uruguay; en estos 
mismos países, gigantescas produc-
ciones ganaderas; también Colombia 
y Ecuador, con su café, bananos, 
mangos, piñas, entre otros; y qué 
decir de la pesca, otro de los grandes 
emprendimientos. Además, están 
las significativas explotaciones de 
petróleo y gas convencional, poten-
ciadas por la no convencional pero 
reconocida segunda reserva mundial 
de gas esquito o shale-gas, y la cuarta 
en petróleo situadas en Argentina. 
Ante estos parámetros enlazados 
estrictamente al comercio, insisto en 

el dilema latinoamericano planteado 
en publicaciones anteriores: “La falta 
de Políticas Públicas” (PP) en materia 
de infraestructura y comercio inter-
nacional, vinculados a la logística. 
Ante tantas emblemáticas produc-
ciones trascendentales, reconocidas 
y apetecidas por el mundo, me surge 
una pregunta: ¿poseen los países de 
América Latina un análisis de su costo 
logístico?

Todos tenemos en claro que la 
logística es un elemento crucial de 
la competitividad y el rendimiento 
económico, tanto en sí misma como 
en el contexto de una globalización 
creciente. La mayoría de los países de 
América Latina y el Caribe se están 
centrando en estrategias de aumento 
de las exportaciones. Para que estas 
estrategias puedan tener éxito, un 
componente clave es un marco lo-
gístico eficaz y eficiente que aborde 
todo el espectro (fase anterior, inter-
media y posterior) de la cadena de 
valor, transporte y de producción. Un 

Por Ricardo Ernesto Partal Silva *
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marco logístico es la infraestructura 
física necesaria para transportar los 
productos de manera eficaz, y tam-
bién los servicios y procesos eficaces 
asociados al transporte y la comercia-
lización de los productos. 

En América Latina y el Caribe, 
los costos logísticos oscilan entre el 
18% y el 35% del valor del producto 
(e incluso más, pues en el caso de 
las pequeñas y medianas empresas 
PYME, llega al 45%), comparado con 
aproximadamente el 8% del valor 
del producto en los países de la Or-
ganización para la Cooperación y el 
Desarrollo Económico (OCDE).

Si bien en los últimos años la 
mayoría de los países de América 
Latina y el Caribe han entendido la 
importancia del costo logístico y han 

adoptado medidas para mejorar este 
aspecto de sus mercados, la región 
sigue rezagada en el desarrollo de 
un marco logístico eficaz, y dentro 
de ella, Sudamérica lo está aún más.

Por lo antes mencionado es que la 
Organización Mundial de Ciudades 
y Plataformas Logísticas trabaja ar-
duamente en fomentar que los países 
puedan entender que el impacto del 

costo logístico en la competitividad 
de los diferentes sectores económicos 
del país, van a proporcionar un marco 
para abordar las prioridades, inter-
venciones y soluciones para abordar 
estos problemas.

Es necesario señalar que para 
que los países sean competitivos, es 
necesario que la oferta de productos 
exportables esté a la altura de los pre-

Anuncio 20 x 13.5 cm 54829 S.pdf   1   4/4/18   11:15 AM
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cios y que sean de la calidad exigida 
por los mercados extranjeros, por lo 
cual es esencial mejorar los niveles de 
productividad. El efecto de producti-
vidad, que se basa en el aumento de 
ésta, trae consigo todo un conjunto de 
factores, como: un sistema estándar 
de calidad para apoyar la producción 
local; un marco para la transferencia 
de conocimientos y la innovación; un 
método para aumentar la producción; 
una diversificación de la producción 
y de las exportaciones; un proceso 
para remodelar la estructura produc-
tiva del país; y un sistema adecuado 
para generar capital humano. Para ser 
competitivos internacionalmente se 
requiere una logística eficaz, lo cual 
incluye las infraestructuras estraté-
gicas que el país tiene y los servicios 
asociados, entre ellos, uno de los más 
importantes como lo es el transporte, 
para impedir que los costos logísticos 
se conviertan en un obstáculo para la 
productividad y la competitividad.

Los países de América Latina no 
poseen un análisis de su costo logís-
tico, ni siquiera un análisis armónico 
y consecuente con los desarrollos. 

Permítanme plantear uno de los 
emprendimientos a nivel de política 
de Estado, más emblemáticos y que 
mayor repercusión tiene en el mundo 
hoy en día. Se trata de la explotación 
de gas y petróleo por el sistema de 

Shale-Gas que se encuentra en re-
ciente expansión en la provincia de 
Neuquén, Argentina, denominado 
“Vaca Muerta”.

DESARROLLO DE “VACA MUERTA”
Tiene una superficie de 30 mil kiló-
metros cuadrados; posee un enorme 
potencial para la obtención de gas 
(308 TCF) y cuenta con importantes 
recursos de petróleo, que ya en 2013 
(según informes de la EIA) superaban 
los 16 mil millones de barriles -esto 
significaría multiplicar por diez los 
actuales recursos nacionales-. La 
formación tiene entre 60 y 520 me-
tros de espesor, lo que permite el uso 
de perforación vertical, reduciendo 
significativamente los costos de ex-
tracción.

Vaca Muerta tiene cuatro propie-
dades geológicas que la distinguen 
como una formación de Shale-gas 
única en el mundo: 1) importante 
cantidad de Carbón Orgánico Total 
(TOC); 2) alta presión; 3) buena 
permeabilidad; y 4) gran espesor. A 
su vez, a diferencia de lo ocurre con 
otras formaciones de Shale-Gas, se 
encuentra alejada de centros urba-
nos, lo que facilita notablemente las 
operaciones. Otra ventaja es que se 
encuentra a una profundidad mayor 
a los 2,500 metros, muy por debajo 
de los acuíferos de agua dulce, lo cual 

SOUTHAMERICALOGISTICS

es más segura y disminuye los riesgos 
ambientales.

Al 31 de julio del año en curso, 
unas 40 empresas (38 internacionales, 
una provincial y una estatal) han per-
forado 961 pozos. A la misma fecha, 
la provincia que cobija este desarrollo 
aportó el 23 por ciento del Petróleo 
y el 52 por ciento del gas a la matriz 
energética de Argentina.

ATENCIÓN DE LA LOGÍSTICA 
PARA EL EMPRENDIMIENTO
Son varios los aspectos a considerar. 
Tomaremos este emprendimiento 
para considerar los otros menciona-
dos al inicio de este artículo para cada 
uno de los países con sus respectivas 
producciones y desarrollos. 

A saber, éste es un emprendimien-
to que comenzó aceleradamente, ante 
la demanda mundial de petróleo y 
gas. Se abrieron licitaciones para otor-
gar reductos y llegaron (aún llegan) 
las principales petroleras del mundo. 
La ciudad más cercana al reducto 
de shale-gas contenía antes de dar 
inicio el emprendimiento, unos mil 
doscientos habitantes, ahora supera 
los quince mil. A diario arriban a la 
ciudad unas siete familias. Crece la 
demanda de infraestructura, terre-
nos y viviendas. Las viviendas no 
alcanzaron para alojar a los miles de 
operarios que a diario se incorporan 
a las faenas; debieron instalarse en 
viejos vagones de trenes abando-
nados y viejos contenedores que se 
transformaron en dormitorios, luego 
llegaron miles de habitáculos. Colap-
só el servicio de salud y las carreteras 
(pavimentadas hace un año) ya se 
encuentran con gran deterioro, por 
el constante transitar de maquinarias, 
camiones, vehículos con insumos, 
etc. Los servicios sanitarios, el agua 
potable, la demanda de electricidad, 
hasta el mismísimo gas, no son sufi-
cientes para atender las constantes 
demandas. Las cargas que también 
llegan a diario demandan sitios para 
su acopio: miles de toneladas de 
arenas silícicas y de baritina; enor-
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mes cisternas de agua; cañerías de 
gran porte, válvulas enormes, torres 
perforadoras, maquinarias, motores, 
entre otros muchos insumos que de-
mandan las empresas internacionales 
radicadas en el lugar.

Este emprendimiento con carácter 
mundial también ha afectado noto-
riamente a las plataformas existentes. 
En primer lugar, las cercanas al sitio, 
tales como los puertos argentinos y 
chilenos, pues antes ya había ahí pla-
taformas para los insumos regionales 
demandados provenientes de Asia 
Pacífico, Estados Unidos, México, 
España, países árabes, Rusia, Canadá, 
Brasil, Uruguay, etc. Además, los paí-
ses limítrofes, que aportan servicios 
de carreteras, aduanas, y sectores 
administrativos debieron adecuarse 
al volumen de esta circulación de 
materiales y adaptar sus estructuras, 
como patios fiscales, zonas francas 
(en sub zonas), etc.

Todo es un colapso, porque nadie 
planificó; ningún gobierno posee 
políticas públicas para la logística 
(muy pocos adaptaron PP para el 
transporte y otras menos para la in-
fraestructura). A falta de esas PP, las 
empresas también están colapsadas 
a nivel Binacional (Argentina con 
Chile, Uruguay, Paraguay, Brasil), 
provocando una competencia feroz 
entre las mismas. Las instituciones 
empresariales y las no gubernamen-
tales se arremolinan alrededor del 
trozo del queso, cuando éste es lo 
suficientemente grande para todos y 
algunos más.

Por último, el Gobierno nacional 
a través del Ministerio de Transporte, 
impuso un tren - el tren a Añelo (Vaca 
Muerta)-,  desde la ciudad de Bahía 
Blanca (ciudad que es receptora de 
casi todo el gas, petróleo y derivados 
que surgen de los pozos petroleros 
de Neuquén y de otras provincias 
patagónicas). Un mono tren para 
un mono producto; el gobierno ar-
gentino llamó tres veces a licitación 
internacional para la reparación de 
vías y la construcción de un tramo 
que permitiría arribar al corazón del 
shale-gas, pero todas las convocato-
rias debieron suspenderse por diver-
sas razones que indicaban inviabili-
dad. La última convocatoria se cayó, 
porque doce intendentes (alcaldes) de 
las ciudades por las que atravesaría, 
se negaron a que éste transite por su 
ejido urbano, y aun cuando el Minis-
terio de Transporte nacional posee 
una alternativa válida, sustentable, 
inclusiva y socialmente adaptada, 
no la reconoce. Entonces, esta puja 
entre un capricho ministerial y una 

demanda social parece prorrogar un 
desarrollo emblemático de interés 
nacional e internacional.    

¡Cuánto perjuicio les hacen a 
nuestros países sudamericanos y a sus 
emblemáticas producciones y desarro-
llos, la falta de Políticas Públicas! Este 
artículo es un claro ejemplo de ello . �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
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¿Cómo se logra 
la felicidad de un 

empresario logístico? 
¿Qué implicaciones 

tiene la felicidad en la 
gestión de una empresa 
de logística? ¿Por qué 

buscar la felicidad 
en operaciones de 

logística? Hoy se trabaja 
más horas, y se sigue 

produciendo lo mismo, 
¿cómo reinventar el 
negocio entonces?

La felicidad del 
empresario logístico

LOGISTICAL�HAPPINESS

En la pasada edición, nos per-
mitimos abordar la temática 
basada en la pregunta: ¿cómo 

gestionar felicidad en el contexto de 
la cuarta revolución industrial? Pues 
bien, habiendo desarrollado la res-
puesta con un enfoque específico en 
la atracción y motivación del talento 
humano dentro de la empresa, hoy 
lo abordaremos nuevamente, pero 
enfocándonos en el empresario. 

¿EN QUÉ CONSISTE LA FELICIDAD 
DE UNA EMPRESA LOGÍSTICA?
Un empresa de servicios logísticos es 
una organización económica dedi-
cada a la prestación especializada de 
facilidades operativas de movimiento 
de carga, gestión y servicios de valor 
añadido en todos o en alguno de los 
eslabones de la cadena de suministros, 
en las categorías de 1PL, 2PL, 3PL y 
4PL, las cuales hacen referencia a la 
clasificación por niveles de especiali-
zación y servicios de valor agregado, 

Por: Logixtic *

independientemente del tamaño de 
la empresa o su cobertura geográfica. 
Además de esta clasificación, la orga-
nización empresarial, sus recursos, su 
gestión administrativa y financiera, 
sus activos productivos, la gestión de 
sus pasivos, obligaciones fiscales y la 
organización del talento humano son 
áreas sincrónicas que nivelan interna-
mente su comportamiento para cubrir 
cada área especial y hacer frente a 
los requerimientos del cliente, pro-
duciendo un servicio especializado e 
intangible, lleno de retos.

Con este conjunto de intereses y 
movimientos, la pregunta es: ¿cómo 
debiera el gobierno corporativo es-
tructurar un ambiente de confianza 
y felicidad que le permita sobrevivir 
empresarialmente? Intentando res-
ponder la pregunta, nos basaremos 
en la siguiente ecuación: PV = C+U

(C) es el cálculo de la sumatoria de 
los costos operativos, y (U) la utilidad 
que genera la venta de los servicios 
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logísticos. La suma (C+U) es igual 
al (PV), la sumatoria de los precios 
de venta de los servicios prestados 
(ingreso bruto).

La felicidad empieza a asomarse, 
cuando el empresario entiende cómo 
calcular y controlar los costos opera-
cionales, pudiendo simultáneamente 
lograr en el mercado un precio de 
venta apropiado por sus servicios, 
que le permita generar una utilidad, 
comprendiendo: cliente, caja movida, 
margen de porteo de factura, espacio 
de almacenamiento, posición de es-
tiba, peso movido, flete y servicios, 
periodo de tiempo por unidad de 
negocio o por proceso operativo, y 
en general todo lo que abarque la 
operación logística de los servicios 
prestados.

El trasfondo de este llamado a la 
felicidad radica en que los empresa-
rios saben hacer bien estos números, 
con la dinámica, la periodicidad y la 
anticipación requeridas según la es-
pecialidad del negocio logístico, para 
que la utilidad bruta generada permita 
pagar los impuestos, amortizar las 
depreciaciones de maquinaria y equi-
po, y generar la retribución al capital 
destinado al ejercicio económico.

De esta ecuación básica se debe 
dominar con maestría el costo casi 
inflexible; se tienen que pelear ti-
tánicamente el precio de venta del 
servicio en un mercado especializado 
y voraz; pero se recibe con cuidado la 
utilidad ó el ingreso bruto después 
de descontado el costo, para pagar 
los tributos, retribuir el r iesgo y 
conservar el patrimonio invertido. 
Entendida esta matemática, lograda 
por cualquier camino y con cualquier 
profundidad o especialidad, empieza 
entonces la felicidad.

LA RENTABILIDAD ECONÓMICA, 
ES UN CAMINO AL CIELO DONDE 
ESTÁ LA FELICIDAD Y LA 
PROSPERIDAD SOSTENIDA
La aventura empresarial en logística 
es variada y muy interesante, pero 
no es para todos los pulsos. Estos 
negocios no son para nada aburridos; 
producen adrenalina pura, vuelve 
a los individuos adictos al trabajo 
y al riesgo, a costa del sacrificio de 
sus familias; generan estrés en todas 
sus variedades, proveen angustias 
de todo tipo, generan frustraciones 
riesgos y amenazas permanentes y 
desde distintas vías. Pero también 
engendran numerosas alegrías, sa-
tisfacciones sobre lo construido y 
logrado, anécdotas indescriptibles, 
empresas solidas con capitales cre-
cientes y prósperos, empleados leales 
y felices, libertad y retribución econó-
mica, es de esta forma que la balanza 
se inclina favorablemente rindiendo 
sus frutos, siempre y cuando se haga 
la tarea con cuidado y se tenga claro 
el “camino al cielo”.

De manera poética y romántica, 
permítanos recordar las palabras de 
Julio Cortázar en su obra “Rayuela”, 

para describir esa búsqueda del cielo: 
“Puede ser que haya otro mundo den-
tro de éste, pero no lo encontraremos 
recortando su silueta en el tumulto 
fabuloso de los días y las vidas, no lo 
encontraremos ni en la atrofia ni en la 
hipertrofia. Ese mundo no existe, hay 
que crearlo como el fénix… entonces, 
algún día encontraremos lo que esta-
mos buscando. O quizás no. Quizás 
encontraremos algo mucho mejor.”

Emprender esta búsqueda implica 
primero, poner los pies en la tierra, 
como jugando ciertamente rayuela. 
No hay otra forma de jugar el juego 
empresarial, sino abriendo la cortina 
de la bodega, contando el inventario, 
despachando las rutas de entregas y 
“haciendo” oficina todos los días; y 
todo con el mismo amor y cuidado 
con el que se realizan las operaciones 
diarias, y con el que se aprende de un 
salto por movimiento, de un día a la 
vez con sus faltas, caídas, avances, 
aciertos, desaciertos y retrocesos na-
turales... Esto es el juego empresarial. 
Las empresas reflejan lo que sus dueños 
respiran, al parecer tienen vida propia.

La felicidad y la utilidad perma-
nentes corresponden a un estado 
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empresarial esquivo. Éstas son condi-
ciones cambiantes a diario, variables 
respecto al ingreso, delicadas frente a 
los ciclos del negocio, y lo más impor-
tante, tienen una relación dependien-
te directa frente a la administración 
de los costos y gastos, requieren como 
una especie de iluminación.  Es por 
este reto de mantenerse activos en la 
jugada, que en el ejercicio de opera-
ciones de logística los empresarios no 
consideran como su único objetivo 
solamente ganar dinero o maximizar 
el beneficio económico.

Con la velocidad del mundo 
moderno y la inmediatez, algunos 
anhelan o consideran llegar al cielo 
de facto; aquí no se pueden evitar los 
pasos, los procesos de aprendizaje, la 
danza y el vaivén; la diferencia radica 
en poner los pies en la tierra de la 
realidad empresarial, jugar la rayuela 
y disfrutar el juego en el proceso que 
se ha trazado. Curiosamente, los seres 
humanos comenzamos a encontrar 
la felicidad cuando entendemos que 
todo lo que tenemos es jugando, y 
además es prestado. La rentabilidad 
que produce felicidad y solidez de lar-
go plazo es el resultado de un ejercicio 
empresarial totalmente consciente. 
Ahora se aplica, la misma ecuación 
pero despejando la igualdad: U=PV–C

Es decir, la utilidad (U) generada 
en una operación logística, debe 

apreciarse con un cliente, con un 
segmento de mercado o en un periodo 
de tiempo; es igual a la sumatoria de 
los precios de venta de los servicios 
(PV), que equivale a los ingresos 
brutos, menos la sumatoria de todos 
los costos y gastos necesarios para 
producir la venta. Comprendiendo, 
sofisticando y caminando en este 
cuidadoso análisis, se construye el 
camino al cielo de esta rayuela.

LEY DE RENDIMIENTOS 
CRECIENTES CON ESTRUCTURAS 
DE COSTOS CALCULADOS: 
NEGOCIOS SANOS Y FELICES
En empresas de logística donde apa-
recen negocios de servicios a terceros; 
estos costos son más o menos difíciles 
de conservar según sea más o menos 
hábil quien dirige las operaciones 
desde la perspect iva f inanciera. 
Conservar estables las operaciones 
presupone necesariamente talento y 
suerte. Sin embargo, históricamente 
se observa en el mundo empresarial, 
que el que menos ha confiado en el 
azar es siempre el que más tiempo 
se ha conservado en su conquista de 
negocios. También facilita enorme-
mente que sean los dueños quienes 
estén al frente. Pero se hace énfasis 
en referir a aquéllos que sostienen 
operaciones logísticas rentables por 
5 virtudes principales:

n	 Estudio detallado de los costos de 
operación

n	 Estudio profundo del proceso 
operativo y las tecnologías dispo-
nibles

n	 Conocimiento de la gestión de 
Talento Humano

n	 Conocimiento profundo de Im-
puestos y tributos

n	 Interacción perfecta con el entor-
no cambiante
El primer punto de esta recomen-

dación, es la misma ecuación pero 
despejando la igualdad: C=PV-U

De esta forma, el costo es por de-
finición matemática una sumatoria 
de todas las erogaciones necesarias 
para producir el servicio logístico, y 
es igual a la sumatoria de PV (ingreso 
bruto) menos la utilidad del ejercicio.
Una primera definición de costos y 
gastos hará la diferencia teórica para 
explicar este momento. 

Señor empresario, por favor revise 
que en la definición contable o de su 
centro de costos, exista el valor de 
costo aplicado, el cual se recupera 
en el precio de venta de la factura 
emitida por servicios logísticos, no 
así el gasto. Esta aparente simpleza 
nos permite avanzar para el entendi-
miento contable de las operaciones de 
logística; lo que se puede recuperar 
en la factura emitida es costo, otros 
rubros como las invitaciones a cenar, 

LOGISTICALHAPPINESS
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las suntuosidades, el desperdicio o 
lo que no aporta valor al negocio 
son sólo gastos no recuperables que 
impactan negativamente el negocio.

Para países lat inoamericanos 
existen normas establecidas por los 
ministerios de hacienda y las leyes 
tributarias; las normas como el (PUC), 
Plan Único de Cuentas en Colombia, 
Costa Rica, México; Plan Contable 
General en el Perú, y en general 
para todos los países están presentes 
las leyes y decretos reglamentarios 
en materia contable y fiscal. Todas 
las cuales, ahora son homologadas 
internacionalmente por las Normas 
Internacionales de Información Fi-
nanciera (NIIF), las cuales son los 
estándares técnicos contables adopta-
das por el IASB (International Accou-
nting Standards Board), institución 
privada con sede en Londres. Estos 
desarrollos normativos constituyen 
los Estándares Internacionales o nor-
mas internacionales en el desarrollo 
de la actividad contable, y suponen 
un manual contable aceptado en el 
mundo. Esta reglamentación aplica-
da de manera oportuna tiene aquí 
su verdadera utilidad, permitiendo 
observar la clasificación exacta de 
costos y gastos. Siendo para todos 
los empresarios y sus departamentos 
contables de obligatorio cumplimien-
to en lo que se refiere a llevar las 
cuentas de la empresa, estos recursos 
técnicos son los que se deben utilizar 
de manera apropiada para dar guía al 
interior empresarial en la búsqueda 
de utilidad.

Para estudiar y dirigir una empre-
sa de servicios logísticos en cualquier 
modalidad o negocio, se sugiere im-
plementar una o varias metodologías 
de estudio de los costos operativos, las 
más sencillas se fundamentan en la 
contabilidad obligada, determinan-
do los costos fijos y los variables, la 
sumatoria de estos costos integrados 
con los gastos no recuperables, se 
aproxima a las erogaciones totales 
necesarias para producir los servicios 
logísticos. Sin embargo, otra clasifi-
cación muy común y relativamente 
sencilla de calcular es la de costos 

Directos e Indirectos, los cuales se 
aplican generalmente a la vincula-
ción de costos mediante proyectos, 
clientes o etapas por procesos.

Por su parte, en la última década, 
el desarrollo de la ciencia contable ha 
permitido incluir análisis más sofis-
ticados a través de cálculos un poco 
más exigentes, mediante inductores 
o porcentajes de participación en los 
costos; es el caso de ABC Costing, 
La Gestión Basada en Actividades, 
Activity Based Costing o Activity 
Based Management (ABC/ABM). Se 
trata de un sistema de administración 
basado en la planificación, mejora 
y control de las actividades de una 
organización para cumplir con los 
requerimientos externos y las expec-
tativas de los clientes. Para empresas 
de logística, se entiende la importan-
cia crítica de gestionar actividades 
y procesos, en contraposición a la 
gestión de recursos y funciones. En 
segundo lugar, se deja bien en claro 
la importancia que tiene cumplir y 
satisfacer las especificaciones nece-
sarias para cubrir, e incluso sobrepa-
sar, las expectativas de los clientes, 
consumidores y usuarios. Un tercer 
elemento es la mejora continua tanto 
de los productos y servicios, como 
de los procesos y actividades, para 

lograr superar de manera sistemática 
y constante los diversos niveles de 
rendimiento. En nuestra opinión, éste 
debería ser el camino; ciertamente no 
es muy sencillo, pero se debe empezar 
por lo básico.

Lo heredado y lo ganado en la ba-
talla también cuentan, pero debemos 
buscar la manera de que nos haga 
felices. Permítanos traer a cuenta 
ahora, un párrafo de “El Príncipe” 
de Nicolás Maquiavelo, cuando en el 
capítulo VI, Hierón de Siracusa, un 
simple ciudadano quien, sin heredar 
fortuna ni tener linaje de nobleza, 
hizo méritos suficientes para que lo 
eligieran príncipe, dando pruebas de 
muchas virtudes: “Licenció el antiguo 
ejército y creó uno nuevo; dejó las 
amistades viejas y se hizo de otras; 
y así, rodeado por soldados y amigos 
adictos, pudo construir sobre tales 
cimientos cuanto edificio quiso; y lo 
que tanto le había costado adquirir, 
poco le costó conservar.”  

REINVENCIÓN PERMANENTE 
DE UNA EMPRESA FELIZ: ¿POR 
QUÉ SE DEBE REINVENTAR 
Y BUSCAR LA FELICIDAD EN 
OPERACIONES DE LOGÍSTICA?
La modernidad y el impulso de hacer 
más o expandirnos nos llevan a la 
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reinvención enfocada en la renova-
ción de equipos, la capacitación de 
personas, el sostenimiento del know 
how del negocio, la vinculación de 
tecnologías duras y blandas, para re-
hacer y re-mejorar o re-inventar la 
cadena de suministro en las empresas 
de manera constante. Es la perma-
nente búsqueda de la felicidad en las 
operaciones. Se debe lograr que todos 
los datos generados en las operaciones 
de rutina, la información procesada 
por algoritmos lógicos, la creación de 
métricas e indicadores mediante el 
uso de inteligencia artificial, el uso 
permanente de plataformas de com-
puto para toma de pedidos, control 
de inventarios, gestión de rutas sobre 
plataformas informáticas, gestión re-
mota de pedidos y despachos… todas 
conduzcan a un aumento de la pro-

ductividad general de las empresas, 
en la reducción de costos operativos 
y las oportunidades de negocio.

La logística ha cambiado. Las cade-
nas de suministro establecidas, fortale-
cidas y maduras hechas por empresas 
de consumo masivo han evolucionado 
rápidamente a un concepto llamado 
redes de respuesta a la demanda. Los 
modelos comerciales vinculados al 
internet y a la velocidad del suministro 
permiten al consumidor final pedidos 
y pagos en línea con tiempos de espera 
cada vez más reducidos. Sin embargo, 
los estudiosos de la productividad de 
las empresas anuncian que las cifras 
de velocidad no han cambiado sustan-
cialmente, ya que ahora se trabaja más 
horas para producir lo mismo.

La reinvención es obligada en la 
cadena; su objetivo radica en enfocar-

se en la demanda del mercado y ha-
cerla en tiempo real, la manera en que 
se describe la cadena de suministro 
actualmente ya cambió. La inclusión 
de estructuras de respuesta rápida 
debe repensarse desde las materias 
primas hasta el producto final que se 
presenta al cliente en su domicilio o 
en la puerta del autoservicio hecho 
con pago anticipado y sin bajarse de 
su automóvil. 

Aquí esta en juego el reto para los 
empresarios de logística, la capacidad 
para innovar en las rutas, mejorar 
los tiempos de entrega, incorporar 
las nuevas tecnologías de transporte, 
procesamiento de datos, conexiones, 
comunicaciones y de inteligencia de 
negocios, mejorar y acondicionar 
los equipos en las operaciones que 
permitan dar respuesta a la crecien-
te demanda en cada mercado y su 
especialidad. Esta actitud es la que 
necesita la industria y lo que soli-
citan los clientes con su necesidad 
creciente de servicios; estas formas de 
comportamiento empresarial son los 
visores anticipados de la nueva etapa 
de servicio logístico; condiciones con 
las que las empresas lograrían mayor 
capacidad para responder en forma 
rentable y sostenible. Finalmente, se 
trata también de sostener el conoci-
miento del negocio y hacer cambios 
en la forma en la que están estructu-
rados los gobiernos corporativos, vin-
culando los elementos tecnológicos 
disponibles al servicio de la logística 
y de la felicidad que brindan negocios 
rentables y sostenibles.� n

* "Logixtic” es el nombre del equipo es-
tratégico para la gestión de felicidad de 
Grupo Rayuela MX, operador logístico es-
pecializado en cadena fría, el cual integra 
el conocimiento colaborativo y la tecnología 
sobre sistemas de información, enfocados 
en la cadena de suministros y operaciones 
especializadas de logística. Logixtic es un 
término que fusiona a la palabra “logística” 
el vocablo “Ix” que significa mago en maya. 
A este equipo se le puede contactar por 
medio de: Gerencia@gruporayuelamx.com
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Por: Tom Cartwright *

TECHSOLUTIONS

¡Háganse a un lado POS, DOM 
Y CRM, que OMS quiere ser 
el nuevo rey del retail!

En el mundo del retail, 
han cambiado mucho 

las cosas desde los días 
de la caja registradora. 

Hoy, el reflector está 
enfocado en los OMS. 

Encontrar la experiencia 
multifuncional como 
guía, con experiencia 

operativa real, será clave 
en las etapas iniciales 
de implementación de 
esta nueva tecnología. 

Comencemos por recordar al 
abuelo de los sistemas de punto 
de venta (POS por sus siglas en 

inglés), la caja registradora. La caja 
registradora reemplazó las cajas de 
efectivo y el registro escrito en libros 
contables, como método para contar 
mecánicamente ingresos por ventas 
y calcular el intercambio de dinero 
entre los compradores y los vende-
dores en las tiendas. Una vez que se 
introdujeron las tarjetas de recarga 
(que después fueron conocidas como 
tarjetas de crédito), se desarrollaron 
lectores de tarjetas mecánicos que se 
ponían al lado de la caja registradora 
para calcar los relieves de la tarjeta.

Por supuesto, los sistemas de 
punto de venta revolucionaron y ex-
pandieron esas funciones al procesar 
directamente y de manera electrónica, 
los pagos con hechos, con tarjeta de 
crédito, monitoreando los volúmenes 
de inventario en tienda, facilitando la 
gestión de precios, y más recientemen-
te, administrando tarjetas de regalo y 
programas de lealtad para los clientes. 

Sí, al igual que su abuelo, el sistema de 
puntos de venta cuenta dinero y cal-
cula el cambio, pero cuando apareció 
en las tiendas, especialmente en com-
binación con la tecnología de escáner, 
revolucionó los procesos de pago.

Hoy en día, sin embargo, el siste-
ma de puntos de venta tiene un primo 
pequeño, el cual, como la mayoría 
de los niños en nuestras familias, 
creció con el internet. Los sistemas 
de gestión de órdenes (OMS, por sus 
siglas en inglés), administran carritos 
de compra virtuales, los procesos 
de check-out o pago, y mucho más. 
Mientras los minoristas multicanal 
se enfocan en reemplazar los proce-
sos de negocios cuadrados divididos 
en silos, relacionados con ventas por 
catálogo, call centers, operación en 
tienda y ventas por internet, es el 
OMS que creció con el internet el que 
está dejando obsoletos a los sistemas 
de puntos de venta y otros; o, cuando 
menos, sistemas de punto de ventas 
más avanzados están adaptando y 
desarrollando las habilidades de sus 
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primos OMS para trabajar más allá de 
las barreras de la tienda individual, 
en la red de ventas del minorista.

Sin importar el nombre por el que 
se conozca a la siguiente generación 
de POS u OMS instalados en las tien-
das, estos sistemas se convertirán en 
una de las herramientas clave para 
que los minoristas puedan unificar 
la experiencia de los usuarios a tra-
vés de todos los canales de compra. 
Esta tendencia está más que puesta 
en marcha. De acuerdo con una 
encuesta conducida por BRP, antes 
Boston Retail Partners, para 2020, 
por ejemplo, 30% de los minoristas 
estarán usando OMS como usan su 
POS en tienda hoy.

Además de que los OMS están 
forzando su entrada en las tiendas, 
otro proceso que ha sido brevemente 
definido como gestión distribuida de 
órdenes (DOM), también está siendo 
desplazado por los Order Management 
Systems. Por ahora, no nos enfoque-
mos en el sistema específicamente, 
sino en su objetivo. En retail y gestión 

de la cadena de suministros, como en 
la cultura en general actualmente, 
se desarrollan nomenclaturas para 
representar procesos de negocios nue-
vos o en evolución, y esas frases se re-
emplazan constantemente por nuevos 
nombres, con el objetivo de reflejar 
sutiles distinciones o “mejoras”.

Hace algunos años, el concepto o 
función de DOM se popularizó para 
representar una metodología a través 
de la cuál las órdenes se agregarían 
desde los diversos medios en donde 
fueron capturadas, para proveer desde 
una sola fuente de información a tra-
vés todos esos canales, distribuyendo 
las órdenes de manera inteligente 
a diversos sistemas y procesos. Esta 
descripción se apegaba a la visión 
popular de entonces de un minorista 
omni-canal. Pero hoy en día, consul-
tores y proveedores de sistemas para 
minoristas asignan esas funciones 
que antes atribuyeron a DOM, al pri-
mo menor de los sistemas de punto de 
venta, un más poderoso y más robus-
to Order Management System. El OMS 

cubre los propósitos de la gestión 
distribuida de órdenes directamente o 
través de middleware, promocionando 
esta funcionalidad bajo el nuevo cali-
ficativo “comercio unificado”. Ahora, 
hablar de distribuir órdenes de varios 
canales es contrario a la visión de una 
operación unificada de surtido. 

Por supuesto, el concepto de 
OMS no es nuevo, pero claramente 
su rol y funciones, entre los ERPs y 
otras herramientas para retail, están 
aumentando. Desde la perspectiva 
de “comercio unificado”, siendo este 
el caso de DOM, un OMS avanzado 
está ahora cargado con funcionalida-
des como gestión en tiempo real de 
inventarios de toda la organización, 
no sólo en tienda, facilitando la ha-
bilidad del comprador para realizar 
compras en cualquier momento, 
cualquier lugar, en un rango de com-
binaciones de procesos que incluye:
n 	 Compra en tienda para llevar
n	 Compra en tienda con entrega 

desde la tienda, CEDIs o embarque 
directo desde el proveedor (VSD)
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n	 Venta en tienda y pago en línea 
(los contenidos del carrito de 
compra exceden el efectivo en la 
cartera, o la tarjeta de crédito / 
débito se quedó en casa)

n	 Compra en línea y recolección en 
tienda o curb-side 

n	 Compra en línea con entrega des-
de CEDIS, tienda o VSD

n	 Compra por catálogo o por teléfo-
no (sí, aún hay algunos segmentos 
del mercado, aunque pequeños, 
que prefieren estos métodos o 
requieren estos servicios)
En algunos mercados modernos, 

de acuerdo con BRP, entre 75% y 
85% de las “salidas de compras” de 
los clientes comienza en línea; pero, 
debido a preocupaciones como talla, 
confort, apariencia real y sensación, 
el viaje a veces incorpora una visita 
a la tienda, que puede o no ser el 
paso final en el proceso de compra. 
Por razones de conveniencia, llevar 
el producto a la tienda puede no dar 
resultado (cuando el cliente no tiene 
un vehículo para transportar la com-
pra, o el producto es muy grande para 
caber en el coche, o cuando cargar 
bolsas de compra es incómodo para 
realizar otras actividades el resto del 
día). El objetivo del nuevo OMS es 

gestionar cualquiera de las posibles 
combinaciones de compra, recolec-
ción y entrega.

Desde el punto de vista del mi-
norista, esta estrategia no viene sin 
riesgos. Como mencionamos ante-
riormente, mientras un ERP rastrea 
inventario agregado a través de la or-
ganización, el OMS sabe exactamente 
qué inventario existe y en dónde, en 
cuál CEDIs, tienda, e incluso, en el 
caso de envío directo desde el pro-
veedor, permite al consumidor elegir 
cualquier ubicación para comprar, 
con la confianza de que los niveles 
de inventario reportados son correc-
tos y están disponibles. Con certeza, 
los CEDIs actualmente alcanzan 
medidas de precisión de inventarios 
muy altas; sin embargo, en tienda, 
los comportamientos derivados de 
políticas de cambio y devoluciones 
son más relajados, generando una 
precisión de inventario menor. Por lo 
tanto, para satisfacer las expectativas 
del comprador cuando éste se dirige 
a una tienda en específico, para rea-
lizar su compra, las plataformas de 
“comercio unificado” requerirán un 
mayor cumplimiento de los procesos 
de negocio de lo que se había previsto 
en un principio.  

Adicionalmente, el surtido de 
órdenes en tienda que requieren de 
embarques para su entrega añade una 
carga de trabajo, costos y compleji-
dad. Los viejos KPIs, como objetivos 
de ventas mensuales, tal vez necesiten 
ajustarse para enfocarse más en la 
satisfacción del cliente. Las audito-
rías han revelado, por ejemplo, que 
en ocasiones, al incorporar en una 
tienda el surtido de órdenes pedidas 
en línea, algunas tiendas han retra-
sado las transacciones algunos días, 
una vez que habían cumplido con 
sus objetivos de ventas mensuales, 
para acarrear esas transacciones al 
conteo del mes siguiente. Este tipo 
de acciones claramente no se centran 
en la satisfacción del cliente, de tal 
forma que se necesitan nuevos KPIs 
que se enfoquen mayormente en 
cumplir con las expectativas de los 
compradores.

También el optimizar a dónde 
dirigir cada orden se convierte en un 
arte de balance complejo. La mayoría 
estaría de acuerdo en que los CEDIs 
son los mejor equipados para surtir 
órdenes de manera económica. Pero 
cuando no hay inventario en el CE-
DIs, surtir el embarque de un pedido 
en línea desde una tienda puede ser 
preferible a perder la venta. Por otra 
parte, cuando los pedidos se dividen 
entre un CEDIs y tiendas, se generan 
costos adicionales de maniobras y 
transporte. Y si la tienda elegida para 
surtir el pedido no fuera una tienda 
en donde el artículo ordenado tiene 
una historia de bajo movimiento, el 
surtido desde tienda corre el riesgo 
de “canibalizar” ventas directas que 
podrían ser potencialmente más 
redituables.

Más aún, la división de órde-
nes requiere, tanto preguntas más 
proactivas de cara al cliente para ad-
ministrar sus expectativas, como un 
reporteo de estatus de cumplimiento 
de órdenes más complejo, más adelan-
te en el proceso. Sin comunicación 
lineal, para evitar la sorpresa de que 
se repartirá una orden en múltiples 
embarques, al recibir la primera en-

TECHSOLUTIONS
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trega, el comprador podría contactar 
al departamento de servicio al cliente 
para reportar que su orden tiene fal-
tantes. Adicionalmente, algunos mi-
noristas están analizando si los costos 
de los procesos de consolidación en 
tránsito o entrega sincronizada aña-
den valor a la experiencia del cliente. 
Y no desestimemos otros beneficios, 
por ejemplo, cuando un CEDIs está 
mucho más lejos que una tienda y 
una orden hecha en línea es surtida 
completamente desde la tienda, esto 
resulta en costos de transportación 
más bajos y una reducción en el tiem-
po de tránsito.

Finalmente, parece que el OMS 
puede reemplazar o cuando menos 
apalancar datos tradicionalmente 
asociados a sistemas de gestión de 
relación con clientes (CRM). Conver-
saciones recientes tienen a los desa-
rrolladores de soluciones tecnológicas 
apuntando a un envolvimiento y per-
sonalización mayores para el cliente, 
desde el inicio de la compra hasta su 
culminación. El 63% de los mino-
ristas, de acuerdo con las encuestas 
de BRP, desean que la historia de las 
transacciones de sus clientes habilite 
las sugerencias inteligentes que el 
sistema ofrece y que personalizan la 
experiencia de compra para adecuarse 
a las preferencias y patrones específi-
cos de compra de cada persona. Esto, 
por supuesto, será otra cuestión de 
delicado balance. Un cliente puede 
apreciar un recordatorio de agregar 
leche o un pastel de cumpleaños en su 
carrito de compra antes de finalizar 
el pedido, por ejemplo, pero puede 
que no aprecie tanto un recordatorio 
de comprar preservativos o pañales 
de adulto. El reto, como diría un eje-
cutivo de la industria minorista, está 
en formar exitosamente una “relación 
íntima con nuestros clientes, que no 
caiga en lo raro”. 

Así qué, ¿sería usted capaz de 
implementar todos estos procesos al 
mismo tiempo, sin personalización, 
mientras reemplaza o actualiza su 
OMS actual? Probablemente no. Lo 
más seguro es que su camino de im-

plementación siga las siguientes fases:
1.	 Pedidos realizados en línea 

embarcados desde el CEDIs o 
de fábrica hacia las tiendas para 
que los clientes los recojan. Esta 
fase requerirá esfuerzos mode-
rados de gestión del cambio en 
la tienda, que no encontrarán 
mucha resistencia, ya que el au-
mentar el tráfico de personas en 
la tienda brinda la oportunidad de 
experiencias de compra positivas, 
y por lo tanto, afinidad con la 
tienda.

2.	 Pedidos realizados en línea 
embarcados desde las tien-
das para entrega en el hogar 
del cliente. Esta fase requerirá 
esfuerzos de gestión del cambio 
mucho más significativos, ya que 
los operadores minoristas tal vez 
sean resistentes en principio, debi-
do al trabajo y costos adicionales 
asociados con el empaque y em-
barque de los pedidos. Se requeri-
rá alineación de KPIs comerciales 
con las expectativas del cliente.

3.	 Administración unificada 
de devoluciones, habilidad del 
cliente para devolver compras 
multicanal en cualquier lugar de 
la organización. Esta fase requeri-
rá que cada tienda y cada CEDIs 
tenga acceso al historial completo 
de ventas, con procesos que sopor-
ten las políticas de devoluciones 
y manejo de los gastos asociados, 
con la administración de devolu-
ciones y logística inversa.  

4.	 Entrega directa de acuerdo 
con las señales del mercado 
del consumidor. Dependiendo 
de la complejidad deseada, esta 
fase requiere esfuerzos intensivos 
de inteligencia de negocios que 
incluyen el uso de geo-cercas, 
basada en las coordenadas de GPS 
del cliente (por medio del número 
de teléfono conocido y dirección 
IP). Una vez más, uno de los retos 
clave será evitar el sentido de in-
tromisión en la privacidad de los 
clientes (evitar parecer “raros”). 
Ciertamente, los mensajes auto-

matizados no deberían estropear 
el regalo de cumpleaños sorpresa 
de la pareja de nuestros clientes, 
o algo peor.
En el mundo del retail, han ha-

bido muchos avances en cuestión 
de sistemas desde los días de la caja 
registradora. Hace varias décadas, los 
sistemas comerciales y de planeación, 
por ejemplo, revolucionaron la indus-
tria y promovieron enormes avances 
en los procesos de surtido y planea-
ción de inventarios. Hoy, la corona 
está cambiando de dueño y el reflec-
tor está enfocado en los OMS para 
ayudar a unificar el comercio entre 
las empresas de ventas minoristas. El 
mercado y las funcionalidades de es-
tos sistemas son altamente complejos. 
Su implementación exitosa requiere 
una delicada planeación estratégica 
en lo referente al surtido de órdenes 
automatizadas y políticas de envío. 
Encontrar los recursos con la expe-
riencia multifuncional relevante para 
servir de guía, que tengan experiencia 
operativa real, será clave en las etapas 
iniciales de implementación de una 
tecnología nueva OMS. 

Existen algunos consultores con-
fiables con la experiencia necesaria 
para implementar esta tecnología 
emergente. Elija cuidadosamente, y 
esperamos que nos considere entre 
tus opciones. � n 

* Tom Cartwright es Director de Operaciones 
en Tsol. Cuenta con más de 20 años de expe-
riencia y liderazgo en operaciones logísticas, 
ha realizado programas educativos para 
ejecutivos de negocios en la Universidad de 
Pennsylvania y en el Massachusetts Institute 
of Technology (MIT). Se graduó en la Univer-
sidad de California con un B.A. en Psicología 
Organizacional; estudió Gestión de Transpor-
taciones en la Universidad de Golden Gate en 
San Francisco uniéndose a empresas como 
Fritz Companies Inc., ahora división de UPS; 
Sears en Chicago y Nueva York/Newark en 
programas de gestión de la cadena de sumi-
nistro; en GTE/Verizon en 1997 y en JC Penney 
llevando la parte de planeación estratégica 
de la cadena de suministro y modelaje de las 
redes de logística de minoristas. 

TECHSOLUTIONS
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CHECKLIST

Mitigando el riesgo del robo de carga

La planeación es sin duda el principio 
elemental para mitigar muchos riesgos, 
principalmente el robo de carga, el cual 
no sólo se lleva a cabo a lo largo de las 

carreteras, sino también en patios, en 
puntos de desconsolidación o trasbordo. 
Asegúrese de estar haciendo lo correcto 

para mitigar el riesgo. 

¿Tiene desarrollado un plan  
de seguridad?

Establezca procedimientos de seguridad para 
los transportistas que mueven su carga. De ser 
posible es recomendable no parar dentro de los 
primeros 400 kilómetros después de la recogida, 
a menos que haya una emergencia real. No 
es recomendable permitir que las cargas se 
acumulen en los patios de transporte a menos 
que el programa de envíos lo requiera. Si es 
necesario usar un patio, asegúrese de que esté 
completamente cercado, cerrado, bien iluminado y 
de preferencia vigilado con cámaras de seguridad.

¿Ha establecido horarios estratégicos?

Trabaje con sus clientes y proveedores para 
establecer horarios de tránsito que den prioridad a 
la seguridad. Si el programa de horarios no prioriza 
la seguridad, las cargas tendrán que colocarse en 
un patio de camiones. Sugiera diferentes horarios 
para minimizar el riesgo de robo.

¿Ha implementado protocolos de 
comunicación para sus conductores?

Las empresas siempre buscan transportistas 
confiables, que tomen en serio la seguridad y la 
enfaticen a sus conductores. Cuando los 
conductores creen que son los guardianes de 
bienes valiosos, es más probable que vigilen su 
carga. De sobra está sugerirle que asegure la 
confiabilidad de sus conductores.

¿Sus remolques tienen GPS?

El uso de dispositivos de rastreo encubiertos 
ofrece una posibilidad real de recuperar una carga 
robada. Es importante colocar el dispositivo donde 
los ladrones no puedan detectarlo con facilidad. El 
seguimiento de la ubicación de los remolques por 
GPS puede avisarle de un robo con mayor rapidez 
y, en algunos casos, evitar el robo por completo.

¿Cuenta con información al día?

Lea con regularidad boletines informativos sobre 
seguridad del transporte u orientados a la gestión 
de riesgos. Únase a una o dos redes de seguridad 
de carga para obtener algunos conocimientos y 
recursos potencialmente útiles. Dichas redes 
incluso pueden ayudarle a examinar patios de 
almacenamiento y recuperar las cargas robadas.

¿Confía en todos sus empleados?

Una cantidad significativa de robos de camiones 
son el resultado de problemas internos. Es 
imprescindible conocer y confiar en el personal de 
envío y almacén.

¿Ha ponderado todas las opciones de 
envío?

Cuando envíe cargas de gran valor, considere 
colocar menos carga en cada envío para reducir el 
valor de las cargas y el riesgo de pérdida.

¿Está utilizando transportistas 
autorizados?

Una manera de minimizar el riesgo es contratar 
transportistas agremiados en cámaras y 
asociaciones reconocidas en el sector logístico e 
industrial de la región. Si tiene duda respecto a un 
transportista nuevo, póngase en contacto con 
estas organizaciones y verifique. Asimismo, 
aproveche a los intermediarios de buena 
reputación. Para facilitar las cosas, utilice 
operadores logísticos que sean expertos en 
seguridad del transporte y entiendan lo que hacen 
con la finalidad de promover la seguridad.
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se ponen 
los guantes blancos

Los

3PL



Inbound Logist ics Latam 33

Los proveedores de servicios de logística revelan  
cómo tratan a sus clientes como VIP.

Por Merrill Douglas

Si usted ordena el desayuno en una cafetería, y el mesero regresa 
rápidamente con huevos calientes y papas fritas caseras en un 
plato limpio, y luego regresa con un refill de café, le han dado 

un buen servicio. Pero si ordena el desayuno en un hotel exclusivo 
puede esperar un poco más: manteles, croissants recién horneados, 
tal vez una rosa en un jarrón de plata.

Un buen servicio es lo que los proveedores de logística terceros (3PL) deben ofrecer 
sólo para mantenerse en el negocio. El servicio sobresaliente es lo que los 3PL ofre-
cen para diferenciarse de la competencia, deleitar a sus expedidores y obtener una 
reputación estelar.

¿Cómo logran proporcionar los 3PL un servicio de guante blanco? He aquí unos 
ejemplos.

Solucionar los problemas antes de que surjan
Port Jersey Logistics inicia el tratamiento excepcional a sus clientes en el momento 
en que atrae a un cliente nuevo. “Tenemos un proceso de incorporación muy refinado 
del que no nos desviamos”, comenta Erik Holck, director de desarrollo de negocios 
de la compañía.

Al hacer una serie de preguntas, un empleado profundiza en los procesos comer-
ciales y logísticos del cliente, buscando desafíos incipientes que quizá el cliente no 
haya notado aún. “Luego llevamos eso al siguiente nivel, comenzamos a trabajar en 
soluciones para corregir algunos de esos aspectos antes de que se conviertan en pro-
blemas”, explica Holck.

Port Jersey Logistics, con sede en Cranbury, Nueva Jersey, ofrece servicios públi-
cos y de almacenamiento por contrato, servicios de distribución de valor agregado, 
transporte administrado y corretaje de transporte. Sus clientes son compañías que 
venden alimentos, ingredientes alimentarios, envases de alimentos y bienes de con-
sumo envasados (CPG). Para resolver los problemas de esos expedidores y ayudarlos 
a ser más eficientes, Port Jersey Logistics realiza un estudio cuidadoso de los clientes 
de sus clientes: grandes minoristas como Costco, Target, Sam's Club, Amazon y CVS.

“Queremos ser expertos en el servicio al minorista que vende comida o bienes de 
consumo envasados”, añade Holck. Cada minorista tiene requisitos específicos para el 
envase, etiquetado, entrega y más. Cuando se pierde un detalle, un proveedor recibe 
una penalización.
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Port Jersey Logistics asume la carga de cumplimiento 
para los clientes, aprende los requisitos internamente y 
se asegura de que los expedidores los cumplan. Evitar 
errores ahorra a los clientes una gran cantidad de dinero. 
“Probablemente es el área más grande de ahorro en los 
costos que traemos a la mesa”, asegura Holck.

El 3PL también ahorra dinero a los clientes al detectar 
otros tipos de errores. Holck señala a un fabricante de 
alimentos europeo que había estado usando Port Jersey 
Logistics durante aproximadamente un año para aten-
der a sus clientes en Estados Unidos. “Comenzamos a 
notar que su inventario estaba en un nivel insostenible 
en comparación con su volumen de pedidos”, explica.

Los productos tenían una vida útil de aproximada-
mente 18 meses, pero la empresa acumulaba algunos 
artículos por dos años. El expedidor no se había dado 
cuenta de la situación, lo que podría haber obligado a 
la empresa a tirar algunos productos que no se vendían.

“Les pedimos reunirnos para hablar sobre eso”, añade 
Holck. Una revisión cuidadosa estableció que el cliente 
tenía un exceso de inventario del 35 por ciento. La re-
ducción de ese inventario no solo evitó el desperdicio, 
sino que también redujo el costo por caja de aproxima-
damente $1.50 a $1.25.

El expedidor y el 3PL se pusieron de acuerdo sobre otro 
problema: los clientes estaban realizando demasiados pe-
didos de cajas sueltas en lugar de pallets completos o capas 
completas. El personal de Port Jersey Logistics pasó tres me-
ses entrenando al cliente sobre cómo mejorar la situación.

“Establecieron pedidos mínimos y obtuvieron el cos-
to por caja por debajo de 1 dólar por primera vez desde 
que comenzamos a trabajar con ellos”, agrega Holck.

Personal, flexible y rápido
Si usted hace negocios con R2 Logistics, un toque espe-
cial que puede notar de inmediato es que casi nadie en 
la empresa tiene correo de voz. “Usted siempre habla con 
un ser humano real en nuestro equipo de operaciones”, 
comenta Frank Dreischarf, vicepresidente de soluciones 
de la cadena de abastecimiento de R2, en Jacksonville, 
Florida. La compañía también realiza entrenamientos 
interdisciplinarios para todos sus empleados de opera-
ciones, por lo que cualquier miembro del equipo puede 
ayudar a cualquier cliente si un envío se ve afectado.

Un 3PL no basado en activos, R2 Logistics, ofrece 
servicios de transporte en todos los modos a expedidores 
de todas las industrias. Su dedicación a la comunicación 
directa se extiende no solo a los expedidores que llaman 
a una de sus oficinas, sino también a los transportistas 
en la carretera.

“Es un procedimiento operativo estándar para noso-
tros hacer cinco llamadas de verificación al conductor”, 
explica Dreischarf. “No hablamos con los despachadores; 
hablamos directamente con los conductores”. Esas con-
versaciones, más los datos obtenidos mediante el sistema 
de seguimiento MacroPoint de Descartes, ayudan a R2 a 
evitar problemas de entrega antes de que ocurran.

Además de ofrecer almacenamiento público y por contrato, Port Jersey 
Logistics se especializa en el servicio de alimentos y minoristas de bienes 
de consumo envasados.
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El 3PL también se esfuerza por responder a las necesi-
dades de los clientes con rapidez y flexibilidad. Dreischarf 
recuerda un viernes cuando un cliente primerizo llamó 
a las 4 p.m. presa del pánico, desesperado por obtener 
piezas de una planta en Virginia para evitar un cierre. 
“Necesitamos una plataforma que podamos recoger en los 
próximos 90 minutos y entregarla mañana por la maña-
na”, dijo el cliente. El expedidor había estado buscando 
un camión todo el día.

R2 trabaja con más de 14,000 transportistas, con un 
tamaño de flota medio de 34 camiones. “Tenemos una 
cantidad significativa de capacidad con la que trabajamos 
día tras día”, observa Dreischarf. “Pudimos encontrar a 
este cliente rápidamente como una solución”.

Joel Premuda, gerente global de transporte de Scotts 
Miracle-Gro en Marysville, Ohio, también cita a R2 por 
sus respuestas rápidas y creativas. En 2017, por ejemplo, 
después de los huracanes Irma y María, el director ejecu-
tivo de Scotts se involucró intensamente en los esfuerzos 
de recuperación de las Islas Vírgenes Británicas. Scotts 
y varias compañías asociadas necesitaban transportar 
los suministros donados rápidamente y entregarlos a un 
agente de carga, que se encargaría de la última etapa del 
viaje. R2 estuvo de acuerdo de inmediato.

Y luego el 3PL se movió rápido. “Le avisamos a R2 el 
mismo día que recogeríamos las cargas para trasladarlas 
de la región central de Estados Unidos a Florida”, agrega 
Premuda. “La logística necesaria, el esfuerzo adicional, los 
pasos requeridos para estar de guardia y recibir la entrega 
allí temprano, estar al teléfono hasta altas horas de la 
noche, todo fue muy por encima de lo normal y más allá”.

R2 se mueve con igual rapidez cuando Scotts necesita 
cuidados especiales en sus operaciones normales. No hace 
mucho tiempo, por ejemplo, el expedidor buscaba infor-
mación más frecuente y más detallada sobre el avance de 
algunos de sus envíos. “Les dije, ‘Queremos actualizacio-
nes a la hora del desayuno, de la comida y de la cena’”, 
recuerda Premuda. “En 12 horas, recibían información en 
el desayuno, la comida y la cena”. Premuda solicitó que 
los informes llegaran por medio del correo electrónico 
dirigidos a personas específicas, con la información for-
mateada de una manera determinada. “Respondieron, ‘No 
hay problema. Lo tendrá a la hora del desayuno mañana’”.

El personal es la salsa secreta
Al igual que R2 Logistics, Knichel Logistics en Gibsonia, 
Pensilvania, basa su servicio exclusivo en comunicaciones 
sólidas. La compañía no solo mantiene la información flu-
yendo libremente entre el 3PL y sus clientes y proveedores, 
sino que también se asegura de que todos en el personal 
obtengan toda la información que requieren para brindar 
a los clientes lo que necesitan.

“Si no están todos en la misma página, eso dificulta 
atender a un cliente de la mejor manera, ya sea desde el 
lado financiero o desde las operaciones, o incluso desde 
las ventas”, advierte Kristy Knichel, presidenta y directora 
ejecutiva de la compañía.

Knichel Logistics, un 3PL no basado en activos, se 
enfoca en el transporte intermodal en particular, el cual 
representa cerca del 80 por ciento de su negocio. Los 
esfuerzos de la compañía para recolectar y diseminar in-
formación sobre las necesidades de un cliente comienzan 
con el proceso de incorporación. “Seguimos una estruc-
tura en la que cada departamento hace su trabajo para 
garantizar que los clientes reciban asistencia en la forma 
en que necesitan asistencia, durante toda la transacción”, 
afirma Knichel.

Por ejemplo, alguien del grupo de finanzas de la com-
pañía habla con el cliente sobre la configuración de un 
proceso de pago conveniente, incluido el formato en el que 
Knichel Logistics proporcionará la documentación nece-
saria. Alguien del grupo de fijación de precios pregunta 
sobre los tipos de cargas y rutas que el expedidor dará a 
Knichel Logistics, y los requisitos especiales que se aplican.

Además, al igual que Port Jersey Logistics, Knichel 
Logistics hace un esfuerzo especial para comprender a los 
clientes del expedidor.

Esa es la forma de evitar contracargos. “Queremos 
asegurarnos de entender lo que esperan los clientes y, a su 
vez, lo que pueden esperar de nosotros”, prosigue Knichel.

Dado que las necesidades de un expedidor pueden 
cambiar con el tiempo, Knichel Logistics está listo para 
responder. Por ejemplo, si el volumen de un cliente 
aumenta, o de repente necesita servicios nuevos, el 3PL 
puede aumentar las reservas de tráileres avisando con 
poca antelación o sin avisar.

Eso es lo que sucedió recientemente cuando un cliente 
dio una ruta nueva a la compañía. “Reunimos un grupo 
de ocho contenedores en un día”, se jacta Knichel. La ca-
pacidad era escasa en el mercado, pero Knichel Logistics 
tenía asociaciones a las cuales recurrir para conseguir los 
contenedores.

“Una vez que el equipo estuvo disponible en la rampa, 
el expedidor dejó los contenedores vacíos, para que el 

El trabajo en equipo y las respuestas creativas son fundamentales para 
ofrecer a los expedidores servicios logísticos exclusivos.



Inbound Logist ics Latam36

cliente pudiera empezar a cargar de inmediato”, añade 
Knichel.

Si bien los datos desempeñan un papel cada vez más 
importante en las operaciones de Knichel Logistics, la 
compañía intenta unir la tecnología con un servicio al 
cliente anticuado. Los socios bien entrenados, muchos de 
los cuales han trabajado para Knichel durante una década o 
más, son clave. “Estas personas están obsesionadas con ha-
cer un esfuerzo adicional para nuestros clientes”, asegura.

Knichel Logistics cultiva ese entusiasmo cuidando 
bien a sus empleados, comprando almuerzos, haciendo 
celebraciones, una vez incluso ofreció masajes en la ofi-
cina. “Puedes traer una cuenta nueva, pero las personas 
que la conservan son las personas que trabajan con esa 
cuenta todos los días, la gente de servicio al cliente”, se-
ñala Knichel. “Si usted cuida a su gente, ellos se encargan 
del negocio”.

‘Sí’ es la respuesta predeterminada
En UTXL, alrededor de la mitad del flete bajo gestión exige 
un transporte de equipo urgente. Pero este 3PL trata inclu-
so sus cargas no urgentes, como si cada minuto contara.

“Hemos diseñado todos nuestros procesos en torno al 
servicio acelerado o urgente”, observa Mark Hogan, CEO 
de UTXL en Kansas City. “Eso significa un seguimiento 
las 24 horas, un servicio al cliente en vivo las 24 horas y 
microgestión”.

Este enfoque mantiene simples las operaciones y brin-
da un sentido de urgencia a todas las interacciones con los 
clientes. “Pensamos en todo lo que tocamos como si una 
planta de fabricación fuera a cerrar si no lo entregamos 
a tiempo”, dice.

UTXL, un 3PL no basado en activos, se centra en el 
transporte de puerta a puerta entre ciudades, con gran én-
fasis en cargas completas de camiones y, más recientemente, 

en carreras con múltiples paradas. 
Muchos clientes recurren a UTXL para 
encontrar capacidad adicional durante 
las temporadas de gran actividad en 
sus negocios. UTXL ayuda a aprove-
char lo que Hogan llama la “capacidad 
invisible”: proveedores que no siempre 
son fáciles de encontrar.

“Estos son los operadores que no 
cuentan con equipos de ventas, EDI 
o dispositivos de comunicaciones 
electrónicas”, aclara.

Para asegurarse de que esos trans-
portistas brinden un servicio sobre-
saliente, UTXL utiliza soluciones 
tecnológicas que no solo ayudan al 
personal a operar de manera rápida 
y eficiente, sino que además hacen 
cumplir los procesos establecidos.

UTXL mantiene sus operaciones 
atendidas las 24 horas los siete días 
de la semana. “Casi el 50 por ciento 

de las reservaciones que hacemos en nuestro negocio se 
hacen después de las 6 p.m., cuando todos los demás se 
han ido a casa”, informa Hogan.

Otra característica distintiva del enfoque de UTXL es 
que cuando un cliente llama incluso con el problema más 
complicado, el representante del servicio no puede decir 
“No” sin un permiso expreso.

“A nuestra gente solo se le permite decir sin la aproba-
ción de un supervisor ‘Sí’ o ‘Sí, pero ...’”, dice Hogan. Antes 
de que el supervisor apruebe una respuesta negativa, el 
personal se reúne para ver si pueden idear una solución.

Una noche, por ejemplo, una empresa que fabrica en-
vases para un fabricante de bebidas se enteró a las 11 p.m. 
que este cliente ya casi no tenía envases. A menos que la 
empresa de bebidas recibiera una entrega de inmediato, pre-
feriblemente dos cargas de remolque, tendría que cerrar una 
línea de producción en Houston. La distancia desde el origen 
hasta el destino era de aproximadamente 1,000 millas.

Los empleados de UTXL comenzaron a contactar trans-
portistas urgentes. “Hice que nuestra gente buscara uno 
o dos equipos en el vecindario de origen que pudieran 
dejarlo todo y dedicarse a esto”, explica Hogan. Nadie 
parecía tener un equipo disponible. Pero luego UTXL co-
menzó a buscar equipos que tuvieran espacio para otras 
cargas, y que pudieran permitirse retrasar las entregas. Un 
transportista tenía dos equipos disponibles.

“Así que dejaron los remolques en su patio y enviaron 
a dos equipos”, agrega Hogan. “Conseguimos remolques 
nuevos, recogimos las cargas y tres horas después de esa 
llamada telefónica, las cargas iban con destino a Houston”.

Es posible que los empleados de proveedores de logís-
tica terceros no se pongan guantes blancos literalmente 
para dispensar su marca de servicio especial. Pero cuando 
se disponen a trabajar, los resultados del servicio al cliente 
pueden ser extraordinarios. � n

R2 Logistics proporciona a sus empleados de operaciones una capacitación interdisciplinaria para que 
cualquier miembro del equipo pueda ayudar a cualquier cliente si surge un problema.
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El uso de la tecnología para obtener 
una visión clara de su cadena de 
abastecimiento puede eliminar costos  
y aumentar sus utilidades.

Por Karen Kroll
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La firma alemana Merck KGaA, conocida como EMD 
Performance Materials Group en Estados Unidos, 
enfrentó un desafío común para muchas compañías. 

“Nuestra visibilidad terminaba cuando el producto salía por 
la puerta”, comenta Andreas Grimm, gerente del programa 
de cadena de abastecimiento de la compañía internacional 
de productos químicos especializados.

Además de la visibilidad de los productos en tránsito, EMD quería una 
mayor visibilidad de los materiales y productos dentro de sus plantas, algunos 
de los cuales abarcan más de cinco kilómetros cuadrados (3.1 millas). Por 
último, EMD envía muchos de sus productos en contenedores retornables y 
necesita seguirlos fácilmente, tanto dentro de sus instalaciones como en todo 
el mundo, agrega Grimm.

EMD adjuntó rastreadores, proporcionados por el proveedor de soluciones 
de visibilidad de la cadena de abastecimiento Tive, a los contenedores para 
rastrear los productos que se transportan, principalmente en camiones, en 
toda Europa. (Antes de hacerlo, EMD obtuvo el permiso de sus clientes).

“Esto nos dio una idea de lo que están haciendo nuestros clientes y promo-
tores”, explica Grimm. Por ejemplo, EMD pudo decir si se invertía demasiado 
tiempo en empacar algunos productos o si los productos estuvieron expuestos 
al sol por más tiempo del que deberían haber estado.

En un caso, EMD descubrió que el aire acondicionado del camión no fun-
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cionaba correctamente. Un empleado 
le dijo al conductor que el sistema 
necesitaba reparación. El conductor 
pudo arreglar el sistema y guardar los 
productos. “Si no hubiéramos descu-
bierto esto, podríamos haber perdido 
un camión completo de productos 
químicos”, agrega Grimm.

Para estar seguros, estos casos son 
raros -Grimm señala que los proble-
mas ocurren en menos del uno por 
ciento de los envíos-, pero pueden ser 
costosos. De igual importancia es que 
los productos químicos pueden vol-
verse peligrosos cuando no se alma-
cenan y transportan adecuadamente.

EMD no usa Tive en todas las 
áreas. Algunas sustancias químicas 
con las que trabaja no pueden entrar 
en contacto con las baterías utilizadas 
en los dispositivos de seguimiento y 
rastreo. El uso de Tive por parte de 
EMed se limita a áreas y envíos en 
los que esto no es una preocupación.

Como lo demuestra la experiencia 
de EMD, los profesionales de la cade-
na de abastecimiento que conocen la 
ubicación de cada pieza de inventario 
o material, ya sea en tránsito o dentro 
de sus instalaciones, y que pueden ac-
tuar sobre los datos, toman decisiones 
más inteligentes. Pueden reducir las 
existencias de seguridad y los costos. 

RFID
La identificación por radiofrecuen-
cia (RFID) es una tecnología que ha 
existido desde hace tiempo y, no 
obstante, sigue mejorando y está 
encontrando aplicaciones en varios 
sectores minoristas, entre ellos las 
prendas de vestir, el calzado y los 
cosméticos. RFID puede proporcionar 
visibilidad de la cadena de abasteci-
miento que permite reducir la falta 
de existencias de prendas de vestir. 
Además, la tecnología RFID actual lee 
600 etiquetas por segundo a varios 
pies de distancia.

La precisión del inventario en las 
tiendas que usan sistemas manuales 
de conteo de inventario tiende a ser de 
55 a 75 por ciento, debido a un “error 
en cascada”, comenta Dean Frew, di-
rector de tecnología y vicepresidente 
senior de soluciones de RFID, con SML 
Group, un desarrollador de RFID. Es 
decir, los errores de inventario en la 
fábrica y el centro de distribución se 
agravan a medida que los productos 
se mueven a lo largo de la cadena de 
abastecimiento. Por el contrario, los 
recuentos de inventario de RFID al-
canzan una precisión del 98%.

La falta de existencias puede dis-
minuir, incluso cuando las ventas 
mejoran. En una implementación 

La empresa de transporte basada en activos Panamex implementó el sistema FleetLocate basado en la nube para obtener visibilidad 24/7 de la ubicación 
de sus vehículos.

También pueden reducir la falta de 
existencias, aumentando los ingre-
sos. La visibilidad además facilita los 
tiempos de entrega casi instantáneos 
que muchos clientes esperan ahora.

Sin embargo, la verdadera visibi-
lidad de la cadena de abastecimiento 
sigue siendo más un objetivo que una 
realidad para muchas organizaciones. 
Casi dos tercios de los más de 500 líde-
res de compras que respondieron a la 
Encuesta de Director Global de Adqui-
siciones 2018 de Deloitte afirman que 
tienen visibilidad limitada o nula más 
allá de sus proveedores de primer nivel.

Esto está cambiando lentamente. 
“En los últimos cinco años, la capaci-
dad para aprovechar los datos y hacer 
algo significativo con ellos ha crecido 
exponencialmente”, comenta Bill 
Kammerer, director de visibilidad de la 
cadena de abastecimiento de Deloitte.

Entre las tecnologías que per-
miten la visibilidad de la cadena de 
abastecimiento están las mejoras en 
la identificación por radiofrecuencia 
(RFID), las nuevas soluciones de soft-
ware basadas en la nube, el Internet 
de las cosas (IoT) y el análisis de da-
tos. Si bien no todas son tecnologías 
nuevas, muchas han avanzado aun 
cuando sus precios han bajado. He 
aquí un vistazo a esas mejoras.
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común de RFID, las ventas aumentan 
entre un 2 y un 9 por ciento, y el 
minorista saca de la cadena de abas-
tecimiento entre el 5 y 12 por ciento 
de su inventario, afirma Frew.

Un consejo: una aplicación de 
RFID puede ser perjudicial, advierte 
Frew, ya que puede integrarse con 
otras cuatro o cinco soluciones de 
software, incluidos los sistemas de 
gestión minorista y ERP, y un catá-
logo de productos. Si esto ocurre, 
las tiendas tendrían que hacer un 
recuento de ciclos cada semana, en 
vez de hacerlo una vez al año.

EL INTERNET DE 
LAS COSAS
El Internet de las Cosas (IoT) -objetos 
cotidianos que están conectados a 
Internet y pueden ser identificados 
por otros dispositivos- también puede 
impulsar la visibilidad de la cadena 
de abastecimiento.

Kammerer da un ejemplo: un 
distribuidor de productos frescos 
incluye un sensor en una bolsa de 
lechuga, el cual extrae información 
sobre su condición. El sensor permite 
al distribuidor saber las variaciones 
de temperatura y la humedad dentro 
del camión de reparto que reducen el 
tiempo de caducidad de la lechuga.

Con esta información, el distri-

buidor puede decidir que mantendrá 
la lechuga en California, donde se 
cultivó, en vez de transportarla a la 
Costa Este como había planeado. El 
distribuidor reduce la probabilidad 
de que la lechuga baje de precio antes 
de su fecha de caducidad actualizada, 
así como la necesidad de agilizar el 
transporte o utilizar otras opciones 
de transporte más costosas.

GPS Y SOFTWARE
A medida que las capacidades del GPS 
(sistema de posicionamiento global) 
han avanzado y el software se ha mo-
vido a la nube, los sistemas de segui-
miento de activos proporcionan una 
mayor visibilidad, incluso cuando sus 
costos han disminuido.

Pan American Express Inc. (Pa-
namex) es un operador basado en 
activos con aproximadamente 750 
tráileres que da servicio a sus clientes 
en Norteamérica. Panamex también 
opera una flota de camiones de ope-
radores propietarios independientes y 
camiones de agentes de carga.

Anteriormente, la empresa utili-
zaba un sistema manual para rastrear 
estos activos. Esto “tomaba mucho 
tiempo y nos exigía tener un exceden-
te de tráileres vacíos en un momento 
dado”, observa Ric Guardado, propie-
tario y director ejecutivo.

Hace cuatro años, Panamex im-
plementó la solución FleetLocate 
basada en la nube, de Spireon, una 
compañía de inteligencia vehicular. 
Con el GPS y el software FleetLocate, 
Panamex puede ubicar sus grupos de 
tráileres con mayor facilidad y deter-
minar su estado.

“El programa nos ayuda a opti-
mizar los grupos de tráileres y ahorra 
tiempo a nuestros gerentes y con-
ductores de flotas”, dice Guardado. 
Además, debido a que la solución 
le permitió a Panamex aprovechar 
mejor los tráileres que ya tenía, la 
compañía evitó millones en compras 
de equipos nuevos.

Otro beneficio: los clientes pue-
den iniciar una sesión en el tablero y 
verificar el estado de sus entregas; ya 
no necesitan llamar a Panamex. Esto 
ahorra tiempo tanto para el cliente 
como para Panamex.

BLOCKCHAIN
La promesa de blockchain en el es-
pacio de la cadena de abastecimiento 
parece genial. En enero de 2018, IBM 
y Maersk anunciaron una empresa 
conjunta que utilizaría la tecnología 
blockchain para proporcionar mé-
todos más eficientes y seguros para 
realizar operaciones comerciales 
globales.

Maersk e IBM Bank en blockchain para mejorar la visibilidad
Maersk e IBM están colaborando en una plataforma comercial de transporte de contenedores que ayudará a administrar y rastrear 
decenas de millones de contenedores de transporte de forma global al digitalizar el proceso de la cadena de abastecimiento de 
principio a fin. El objetivo es reducir las barreras comerciales mundiales y aumentar la eficiencia de las cadenas de abastecimiento 
internacionales. La plataforma se está construyendo sobre una pila de tecnología abierta y está respaldada por la tecnología 
blockchain. Cuando se lance, abordará dos capacidades principales: la visibilidad y los cambios en la documentación.
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En un comunicado, las dos com-
pañías señalan que, siendo “una 
tecnología de contabilidad distribui-
da, blockchain establece un registro 
compartido e inmutable de todas las 
transacciones que tienen lugar dentro 
de una red y luego permite a las partes 
autorizadas acceder a datos confiables 
en tiempo real”.

Todos los profesionales de la 
cadena de abastecimiento deben 
monitorear esta iniciativa. “Si tiene 
éxito, podría aumentar la visibilidad 
de la cadena de abastecimiento drás-
ticamente”, considera Josh Green, 
director ejecutivo de Panjiva, S&P 
Global Market Intelligence. “Y pase lo 
que pase, todos aprendemos mucho 
de sus esfuerzos”.

Los benef ic ios de una mayor 
visibilidad de la cadena de abasteci-
miento son tan convincentes que la 
implementación de las herramientas 

y la tecnología que los proporciona 
parece una obviedad. Sin embargo, 
varios obstáculos pueden interponer-
se en el camino.

Una es la dificultad de involu-
crar a varias partes. “Uno mira a la 
izquierda y la derecha, a los socios y 
a los clientes”, señala Brian Higgins, 
director de la práctica de Servicios 
de Asesoramiento de KPMG, que se 
centra en la estrategia y la consulto-
ría de gestión de operaciones. Eso es 
además del involucramiento de los 
empleados. Obtener el apoyo de todos 
para los cambios necesarios requiere 
tiempo y atención, incluso de la ad-
ministración.

La verdadera visibilidad de la 
cadena de abastecimiento puede 
requerir un esfuerzo de varios años, 
agrega Higgins. La mayoría de las 
organizaciones deben equil ibrar 
múltiples prioridades competitivas, 

algunas de las cuales, por ejemplo, 
obtener a un sistema ERP global o 
regional, también son críticas para 
la misión.

Además, una iniciativa de visibi-
lidad de la cadena de abastecimiento 
será intensiva en datos, añade Higg-
ins. Los datos, así como su formato y 
jerarquía, entre otros atributos, deben 
ser depurados y precisos. Asimismo, 
la arquitectura del sistema debe estar 
en el objetivo, o los costos pueden 
salirse de control fácilmente.
“No hay una bala mágica”, agrega .�n 

Nivel actual de transparencia de la cadena  
de abastecimiento

Prácticamente sin 
visibilidad debajo del 

primer nivel 

Transparencia total de toda la 
cadena de abastecimiento

Visibilidad limitada 
debajo del primer 

nivel

Buena trans-
parencia 

debajo del 
primer nivel 

No aplica 1%

11%

54%

27%

6%

3 Pautas para 
implementar 
Visibility Tech

Antes de implementar 
herramientas para mejorar 
la visibilidad de la cadena de 
abastecimiento, tenga en cuenta 
estas pautas:

1.	“Defina claramente lo que 
busca lograr ahora y en el futuro”, 
sugiere Will Salter, presidente y CEO 
de Paragon Software. La visibilidad 
por sí misma no proporcionará 
valor. Por ejemplo, ¿desea reducir 
los errores o mejorar el servicio al 
cliente? ¿Las funciones fuera de la 
cadena de abastecimiento, como el 
control de calidad, se beneficiarán 
del sistema? Las respuestas deben 
guiar la implementación. 

2.	“Comparta abiertamente con 
sus socios comerciales los datos 
que descubra”, aconseja Andreas 
Grimm, gerente del programa de la 
cadena de abastecimiento en Merck 
KGaA (EMD Performance Materials 
Group en Estados Unidos). Al revisar 
juntos los hallazgos, los procesos 
conjuntos pueden mejorarse. 

3.	“Si no está listo para cambiar 
su proceso, no gaste dinero en 
tecnología”, aconseja Josh Green, 
CEO de Panjiva S&P Global 
Market Intelligence. La tecnología 
solo marcará la diferencia si su 
organización hace las cosas de 
manera diferente una vez que 
la implementa.

Un hallazgo sorprendente y algo preocupante de la encuesta Director Global de Adquisiciones 
2018 de Deloitte es que el 65% de los líderes en adquisiciones aseguran tener una visibilidad 
limitada o nula más allá de sus proveedores de primer nivel. Esto tiene implicaciones 
importantes para las organizaciones en todas las industrias, en particular para cumplir con los 
requisitos de responsabilidad social corporativa y regulatoria, y para identificar y mitigar los 
riesgos de la cadena de abastecimiento. Además, una mayor visibilidad se presta a una mayor 
innovación y a un mejor costo total de propiedad. Las empresas de alto rendimiento tienen una 
probabilidad dos veces y media mayor que sus pares de tener una transparencia total de la 
cadena de abastecimiento.
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La cadena de 
abastecimiento 

automotriz: 
disrupción en el camino
A medida que los vehículos eléctricos y autónomos 

―y los nuevos modelos de negocios― cambien 
de marcha, los fabricantes de automóviles y sus 

proveedores necesitarán más que un GPS para 
navegar por el terreno accidentado.

Por Merrill Douglas
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Los fabricantes de automóviles 
que contemplan el futuro de su in-
dustria también podrían estar sien-
do arrastrados de Kansas a Oz, tan 
extremas son las transformaciones 
que probablemente enfrenten en el 
futuro.

“Este cambio será mayor que 
cuando pasamos de calesas a ca-
rruajes sin caballos”, comenta Mark 
Gottfredson, codirector de práctica 
automotriz y de transporte para Nor-
teamérica, de la firma consultora Bain 
& Company.

Dado el advenimiento de los vehí-
culos eléctricos y autónomos, el au-
mento de los servicios de transporte 
compartido y las nociones cambiantes 
sobre quién necesita tener un auto-
móvil, el panorama de la industria 
automotriz podría volverse irreco-
nocible pronto. “Desde los hábitos que tenemos, cómo 
nos transportamos, cómo las cadenas de abastecimiento 
colapsarán, las grandes compañías históricas que termi-
narán fracasando, y aquellas de las que nunca escuchó 
que de repente estarán en boca de todos, el cambio será 
muy dramático”, comenta Gottfredson.

Hoy en día, las compañías automotrices miden las ven-
tas de vehículos eléctricos (EV) en miles, no en millones, 
por año, y los vehículos autónomos (AV) aún están en la 
etapa de desarrollo. Pero es probable que el ritmo de la 
evolución se acelere pronto. Por ejemplo, las baterías que 
impulsan los vehículos eléctricos se están abaratando a 
un ritmo más rápido de lo que los observadores predijeron 
hace solo unos años.

“Estamos llegando rápidamente a un punto en que 
será menos costoso comprar un vehículo eléctrico que 
comprar uno con un motor de combustión interna”, pre-
dice Gottfredson.

El mercado también está abandonando la idea de que 
casi todo el mundo necesita tener un automóvil. “Nuestra 
investigación proyecta que hasta el 30 por ciento de todas 
las ventas de automóviles nuevos serán compras hechas 
por empresas de gestión de flotas y viajes compartidos”, 
comenta Wayne Washington, vicepresidente y jefe de 
desarrollo comercial, de los centros de procesamiento de 
vehículos de Wallenius Wilhelmsen (WW) Solutions, con 
sede en Parsippany, Nueva Jersey.

En un ajuste al mercado en desarrollo, algunos fabri-
cantes de automóviles ahora ofrecen 
servicios por suscripción. “Con una 
suscripción, los conductores pueden 
cambiar sus vehículos con regulari-
dad, dependiendo de sus necesidades 
particulares”, explica Washington.

Los fabricantes de automóviles 
también están reclamando un terri-
torio nuevo en el paisaje cambiante. 
“Están formando asociaciones e in-
virtiendo en empresas de tecnología a 
un ritmo rápido”, señala Gottfredson. 
“Pero muchos de ellos no tienen una 
buena estrategia”.

Escenarios emergentes
Es difícil predecir cómo estas inte-
rrupciones cambiarán las cadenas 
de abastecimiento automotrices, ya 
que el futuro del transporte -quiénes 
comprarán vehículos, cómo se verán, 
qué componentes necesitarán y quién 

El Centro de Procesamiento de Vehículos de Wallenius Wilhelmsen Logistics en Brunswick, Georgia, 
ofrece una gama de servicios, que incluyen la carga de baterías para vehículos eléctricos, para los 
fabricantes de automóviles y de equipos.

FOTO: Wallenius Wilhelmsen Solutions

Producir vehículos eléctricos en grandes volúmenes podría provocar un cambio perturbador en las 
cadenas de abastecimiento automotrices.
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los fabricará- aún está tomando forma. Pero algunos es-
cenarios están empezando a surgir.

Por ejemplo, a medida que los VE se afianzan, habrá 
menos carga enviada a los fabricantes de automóviles y 
sus proveedores. “Hay muchas menos piezas en las baterías 
que en los motores de combustión interna, por lo que es 
solo cuestión de menos volumen”, señala David Buckby, 
analista de Transport Intelligence (Ti) en Bath, Reino 
Unido, y coautor del estudio Cadena de Abastecimiento 
y Logística Automotriz de 2018.

A más largo plazo, los AV también podrían redefinir 
las partes que los fabricantes de automóviles obtienen. 
“No tendremos un volante; no tendremos un soporte de 
dirección”, agrega Buckby.

Las futuras cadenas de abastecimiento de automóviles 
también podrían presentar diferentes materias primas. 
“Por ejemplo, el litio y el cobalto van a ser muy impor-
tantes para las baterías”, asegura Buckby. En los vehículos 
que cuenten con combustión interna, la búsqueda de una 
mayor eficiencia de combustible impulsará la demanda de 
materiales más ligeros. “La fibra de carbono será cada vez 
más importante; el acero será menos importante”, agrega.

Obtener una carga
Si bien los mayores cambios se producen en unos cuantos 
años, la industria ya está empezando a adaptarse. Por 
ejemplo, las empresas que venden vehículos eléctricos 
necesitan cargar sus baterías antes de enviarlas a los con-
cesionarios o compradores. La carga es un servicio que 
proporciona WW Solutions en algunas de sus instalaciones 
de procesamiento de vehículos, ubicadas en puertos de 
todo el mundo.

Muchos fabricantes de automóviles, también cono-
cidos como fabricantes de equipos originales (OEM), 
proporcionan cargadores propietarios para su uso en las 
instalaciones de procesamiento. Eso agrega un costo para 
los OEM.

“WW Solutions se está asociando con compañías de 
tecnología para desarrollar un cargador estandarizado 
que pueda usarse para cargar varios tipos de vehículos de 
diferentes OEM y usarse según sea necesario, dependien-
do de los picos y valles de los volúmenes de los clientes”, 
aclara Washington.

WW Solutions también está ejecutando programas 
de prueba en algunas instalaciones de procesamiento 

Active On-Demand proporcionó a Ford un servicio exclusivo 
que incluía un miembro del equipo dedicado que acompañó al 
troquel durante el envío por avión a Europa en ANTONOV 
Airlines AN-124-100 (arriba), una de las aeronaves más 
grandes del mundo.

Interrupción de la cadena de abastecimiento:  
hacer o morir
Algunas interrupciones en la cadena de abastecimiento surgen de la nada, y los fabricantes de automóviles solo tienen un 
instante para responder. Ese fue el caso en mayo de 2018, cuando una explosión y un incendio destruyeron una fábrica 
perteneciente al proveedor Meridian Magnesium en Eaton Rapids, Michigan. Ford, General Motors, Fiat Chrysler y Mercedes 
dependían de esa planta para obtener repuestos.

Para Ford, el desastre paró la producción del popular camión F-150 y otros vehículos. Para reanudar el ensamblaje, Ford 
decidió enviar varias herramientas de troquel, incluida una herramienta de pesaje de 87,000 libras, a una planta de Meridian 
Magnesium en Nottingham, Inglaterra. Cuando la producción se reinició allí, Ford 
voló diariamente las partes de regreso a Michigan en un 747.

Para mover el enorme troquel, Ford trabajó con Active On-Demand, 
un transportista con servicios urgentes que forma parte de Roadrunner 
Transportation Systems. Active On-Demand hizo transportar el troquel a un 
aeropuerto en Columbus, Ohio, donde fue cargado en un avión AN-124-100 de 
Antonov Airlines, uno de los aviones de carga más grandes del mundo.

“Muy pocos aviones en la industria de carga aérea bajo demanda pueden 
transportar un troquel de ese tamaño”, afirma Tom Stenglein, presidente de Active 
On-Demand en Belleville, Michigan.

Transportar un artículo de ese tamaño normalmente tomaría unos 10 días, 
pero Active On-Demand completó el trabajo en solo cinco. “Trabajamos día y 
noche para lograrlo”, añade Stenglein.
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para ayudar a comprender qué otros servicios y mejoras 
requerirán las instalaciones de los vehículos en el futuro.

Cadena de batería
Mucho antes de que los vehículos eléctricos estén listos 
para su carga, los OEM y los proveedores se enfrentan a 
desafíos en el transporte de baterías hacia las plantas de 
ensamblaje. Muchas de las baterías usadas en los vehículos 
eléctricos son de la variedad de iones de litio, clasificadas 
como mercancías peligrosas debido a su riesgo de combus-
tión. Las empresas que las fabrican y transportan deben 
cumplir con regulaciones que varían según el país, el 
modo de transporte y otros factores.

“La violación de cualquier norma puede provocar 
una desaceleración de la producción porque el material 
no estará disponible o se incurrirá en el pago de multas”, 
señala Achim Glass, jefe de la división automotriz global 
de Kuehne + Nagel (KN) en Schindellegi, Suiza.

En respuesta a este desafío, KN ha presentado KN 
Battery Chain, a la que llama la primera solución de lo-
gística de extremo a extremo del mundo para transportar 
y almacenar celdas y baterías de litio a lo largo del ciclo 
de vida de la batería. KN ofrece actualmente un servicio 
de transporte entre Asia y Europa y para actividades de 
logística dentro de Europa. “Pronto proporcionaremos el 
servicio en América del Norte”, agrega Glass.

Una compañía que envía baterías desde Japón, por 
ejemplo, a Alemania tendría tres opciones de transpor-
te con KN Battery Chain, por vía aérea desde Tokio a 
Frankfurt, por vía marítima a Vladivostok y luego en tren 
a Alemania, o por mar desde Japón a Hamburgo.

KN Battery Chain asume la responsabilidad de cumplir 
con las normas sucesivas que se aplican a las baterías de 
iones de litio a lo largo de toda la cadena de abastecimien-
to. “El beneficio para los clientes es que no tienen que 
preocuparse por normas contradictorias, ya que Kuehne 
+ Nagel se asegurará de que la carga cumpla con los re-
quisitos siempre”, añade Glass.

Piezas en suministro escaso
Mientras miramos hacia adelante a los desafíos futuros, 
los fabricantes de automóviles y sus proveedores también 
luchan con interrupciones más inmediatas. Un problema 
actual es la escasez de piezas eléctricas básicas, observa 

George Whittier, COO y vicepresidente de operaciones 
en Morey Corp., un fabricante con sede en Woodridge, 
Illinois.

Morey fabrica componentes electrónicos personali-
zados para varias industrias, incluida la automotriz. Sus 
subsistemas se utilizan en productos como las luces de 
vehículos fabricadas con diodos emisores de luz (LED) y 
sistemas de encendido y apagado utilizados en automó-
viles más nuevos para reducir el tiempo de inactividad.

La proliferación de sistemas electrónicos en vehí-
culos y en una amplia gama de otros productos, desde 
computadoras hasta aparatos de cocina, ha impulsado la 
demanda de componentes básicos, como resistencias y 
condensadores. Para complicar ese problema, a medida que 
los suministros comienzan a restringirse, las compañías 
que pueden obtener esos componentes están comprando 
tantos como puedan para acumularlos para su uso futuro, 
señala Whittier.

Mantenerse adelante del problema
Al igual que otros proveedores de la industria automotriz, 
Morey intenta adelantarse al problema identificando 
fuentes alternativas para piezas que pronto podrían ser 
difíciles de encontrar.

“Lo segundo que hacemos es mirar los componentes 
de actualización”, comenta Whittier. Por ejemplo, si un 
cliente especifica un componente de grado industrial, y 
Morey no puede encontrar una fuente para ese artículo, 
podría recomendar un equivalente de grado automotriz 
más costoso. Cuando sea necesario, Morey también podría 
pedir permiso para usar un componente de menor grado 
que aún satisfaga las necesidades del cliente.

La escasez también ha forzado a Morey, como a cual-
quier otra compañía en el mercado, a involucrarse en 
el tipo de acaparamiento que tal vez ayudó a causar el 
problema en primer lugar. “Esto está inflando nuestro 
inventario”, advierte Whittier. “Pero vamos a obtener las 
piezas para que podamos proteger a nuestros clientes”.

El aumento de VE y VA, así como el surgimiento de 
nuevos sistemas de seguridad, comodidad y entreteni-
miento en vehículos convencionales, impulsarán aún 
más la demanda de componentes eléctricos, al tiempo que 
redefinirán cómo funciona la cadena de abastecimiento 
automotriz, desde la primera milla hasta la última. � n

Los profesionales de ingeniería, fabricación y negocios de Morey Corporation trabajan en su campus de manufactura e innovación de diseño, de 240,000 
pies cuadrados. La compañía suministra componentes electrónicos a la industria automotriz y busca identificar fuentes alternativas para piezas que 
pueden ser difíciles de encontrar en el futuro.
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Administración de las cadenas  
de abastecimiento globales:

UNA APUESTA EN  
SUBCONTRATACIÓN
¿Debería hacer uso del offshoring, nearshoring o reshoring? 
Comprender cómo cada modelo afecta la cadena de 
abastecimiento ayuda a tomar la decisión antes de dar un 
paso adelante.

Por Karen M. Kroll
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A finales de la década de 1990, 
Mitchell Metal Products, un 
fabricante de productos de 

metal con sede en Merrill, Wisconsin, 
autorizó la producción de sus aros 
para corona, que los aficionados utili-
zan como base para coronas decorati-
vas, a un fabricante del Reino Unido. 
El objetivo era ubicar los productos 
terminados más cerca de los clientes 
en el Reino Unido y Europa.

“Esa estrategia fue exitosa durante 
aproximadamente ocho años”, co-
menta Tim Zimmerman, presidente 
de Mitchell Metal.

En 2008, la libra británica se for-
taleció; en varios momentos durante 
el año, se fijó en más del doble del 
dólar estadounidense. (En compara-
ción, a mediados de mayo de 2018, la 
libra valía alrededor de 1.35 dólares). 
“El costo de producción en el Reino 
Unido, aunado al costo de envío a Eu-
ropa continental, se volvió demasiado 
alto”, recuerda Zimmerman.

Así que la producción se trasladó a 
Estados Unidos. La medida permitió a 
Zimmerman y a sus colegas compren-
der mejor algunos costos “ocultos” 
en los que incurrían al trasladar la 
producción al exterior. Estos costos in-
cluyen el costo y el tiempo necesarios 
para proporcionar soporte técnico y 
piezas de repuesto para equipos de pro-
ducción desde un continente alejado. 
Una vez que estos gastos se eliminaron 
de los libros, su ausencia se hizo muy 
visible, asegura Zimmerman.

A dónde ir
Al igual que Mitchell Metal Products, 
las empresas evalúan continuamente 
dónde pueden fabricar sus productos 
de manera más rentable, en particular 
porque muchas de las tasas salariales 
más bajas que llevaron a las organiza-
ciones a mudar la producción al ex-
tranjero en los años ochenta y noventa 
han aumentado a un ritmo constante.

Un ejemplo: entre 2006 y 2016, 
el salario medio en China se duplicó 
con creces, según el Informe Mundial 
de Salarios 2016/2017, una publicación de la Organización 
Internacional del Trabajo.

Una mayor comprensión del impacto que tienen las 
decisiones de subcontratación está impulsando a algunas 
empresas a tener una visión más completa de sus estra-

tegias. Por ejemplo, muchos están evaluando la posible 
pérdida de ventas cuando los productos fabricados lejos de 
su base de clientes no pueden modificarse con la rapidez 
suficiente como para seguir el ritmo de las preferencias 
cambiantes de los consumidores.

Mejore su conocimiento 
From supply chain benefits to sourcing hurdles, here are the basics of offshoring, 
nearshoring, and reshoring.

Offshoring
Mover los procesos o servicios de fabri-
cación al extranjero para aprovechar los 
costos más bajos.

Consejo para el éxito
�� Considere la posibilidad de 

productos menos complejos y de mayor 
volumen, o que estén sujetos a menos 
propiedad intelectual.

Ventajas
�� Tasas salariales más bajas; puede 

reducir los costos operativos generales.
�� Acceso a una gran cantidad de 

mano de obra.
Retos

�� Diferencias en cultura, leyes 
laborales, zonas horarias e idioma.

�� Costo y tiempo requeridos para 
proporcionar soporte técnico y piezas de 
repuesto para equipos de producción 
desde muy lejos.

�� Incapacidad para modificar 
rápidamente productos fabricados lejos 
de la base de clientes con la finalidad 
de mantener el ritmo de las preferencias 
cambiantes del consumidor.

�� Los fabricantes pequeños 
pueden tener dificultades para 
implementar procesos de control de 
calidad rigurosos.

�� Agrega complicaciones a la 
cadena de abastecimiento.

�� Costos ocultos (ver diagrama)

Nearshoring
Mover una operación comercial a un 
país cercano, en particular en preferen-
cia a uno más distante.

Consejos para el éxito
�� Considere productos menos 

complejos que se producen en 
mayor volumen. 

Ventajas
�� Tasas salariales más bajas, 

manteniendo las operaciones de 
producción más cerca de casa

�� las cadenas de abastecimiento 
se acortan, en comparación con 
el offshoring.

Retos
�� Incluso cuando el país cercano 

está al lado de la base de operaciones 
de una empresa, la cultura, las leyes 
laborales, los husos horarios y el idioma 
son diferentes.

�� Es difícil asegurar productos 
de calidad.

Reshoring
Mover una operación comercial que se 
trasladó al extranjero de regreso al país 
desde el cual se reubicó originalmente.

Consejos para el éxito
�� Aumente el uso de la 

automatización y la robótica para 
eliminar los diferentes costos de mano 
de obra. 

�� Enfatice la calidad del producto y 
el servicio al cliente sobre la diferencia 
de precio.

Ventajas
�� Acceso más fácil a la base 

de clientes.
�� Capacidad tener menos inventario.
�� Se evitan costos ocultos.

Retos
�� Encontrar mano de obra 

calificada adecuada.
�� Asegurar la cadena de 

abastecimiento de materias primas. 
�� Las regulaciones estrictas de 

países como Estados Unidos, a veces 
establecen que las empresas no pueden 
utilizar los mismos materiales que 
usaron en otros lugares.

�� Algunas empresas no pagarán 
una prima por los productos 
producidos nacionalmente.
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Las empresas se preguntan qué 
opción de “subcontratación” tiene 
más sentido: ¿se está deslocalizando 
o produciendo en países que ofrecen 
tasas salariales más bajas, incluso si 
están al otro lado del mundo? ¿Debe-
rían subcontratar la producción en 
países cercanos o moverla a países 
que puedan ofrecer costos más ba-
jos? ¿Qué ofrece la mayor cantidad 
de beneficios: el reshoring o regresar 
la producción al país de origen de la 
empresa? Cada enfoque tendrá un 
impacto diferente en las cadenas de 
abastecimiento.

Incluso cuando las empresas exa-
minan los costos y los beneficios del 
offshoring, la práctica sigue siendo 
sólida. Entre 2010 y 2014, las ventas 
en China -el destino más grande 
para las empresas estadounidenses 
que buscan deslocalizar- por filiales 
extranjeras de las multinacionales 
estadounidenses, aumentaron de 
107 mil millones a 204 mil millones de dólares, según la 
Comisión de Comercio Internacional de Estados Unidos.

Sin embargo, los retos permanecen. Si bien los fabri-
cantes más grandes pueden emplear procesos rigurosos 
para cumplir con las normas de calidad, los fabricantes 
menos sofisticados no siempre pueden implementar esos 
sistemas, comenta Anthony Urbaites, director sénior de la 
firma consultora The Keystone Group.

Cuando los productos contienen componentes de todo 
el mundo, la complejidad de la cadena de abastecimiento 
se vuelve “extrema”, advierte Bill Conerly de Conerly 
Consulting. Estas cadenas de abastecimiento más largas 
necesitan incorporar flexibilidad para manejar emergen-
cias, como las inundaciones que provocan la ralentización 
de los barcos que transportan mercancías. Dos soluciones 
evidentes, una programación innecesaria o tener más 
inventario, son costosas, agrega.

Las empresas también deben considerar las diferencias 
en cultura, zonas horarias e idioma. “No creo que nadie 
haya perfeccionado esto”, dice Conerly.

El nearshoring puede reducir los riesgos
Teniendo en cuenta los desafíos inherentes a la deslo-
calización, la subcontratación en países cercanos puede 
parecer un compromiso óptimo, ya que promete tasas de 
salarios menores, al tiempo que mantiene las operaciones 
de producción más cerca de casa. “Acortar la cadena de 
abastecimiento reduce el riesgo”, observa Conerly, ya que 
los productos pasan menos tiempo en tránsito. Además, 
el nearshoring puede minimizar las demoras que ocurren 
cuando las operaciones están dispersas por todo el mundo.

Más de dos tercios de las personas entrevistadas en 
la encuesta Alix Partners 2016, realizada a empresas de 

El fabricante aros para coronas Mitchell Metal Products llevó la producción a Estados Unidos para 
obtener ahorros en los costos en la fabricación y el transporte.

Ante el mayor tiempo de tránsito de los productos, las empresas que 
subcontratan en otros países a veces programan innecesariamente o 
tienen más inventario, dos opciones costosas para prepararse para las 
interrupciones en la cadena de abastecimiento.

fabricación que dan servicio en Norteamérica y Europa oc-
cidental, aseguran que considerarían el nearshoring para 
satisfacer la demanda europea y estadounidense. Eso es un 
aumento del 40 por ciento con respecto al año anterior.

Al mismo tiempo, el nearshoring puede traer su propio 
conjunto de desafíos. Incluso cuando el país cercano a la 
costa está al lado de la base de operaciones de una empre-
sa, las leyes y costumbres laborales, así como la cultura, 
son diferentes. Asegurar productos de calidad también 
puede ser un desafío.

Estrategias probadas
Algunas tácticas pueden mejorar las operaciones de offsho-
ring y nearshoring. Urbaites recomienda que las empresas 
se centren en productos menos complejos que se fabrican 
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en mayor volumen. Eso reduce la probabilidad de que ten-
gan que abordar problemas técnicos espinosos desde lejos.

Urbaites también recomienda la deslocalización de me-
nos productos sujetos a propiedad intelectual, ya que las 
empresas suelen tener pocos recursos cuando una entidad 
extranjera les roba su propiedad intelectual.

La comunicación es fundamental. Los fabricantes de 
equipos originales (OEM) a veces piden a Christen Holm-
berg, director de ventas y marketing de Jefferson Rubber 
Works, un proveedor con sede en Worcester, Massachu-
setts, que administre proveedores en el exterior. Antes 
de que comience la producción, Holmberg inicia una 
“conversación profunda” con el cliente para determinar 
cómo se usará el producto y en qué entorno.

Jefferson obtiene documentación sobre el material 
que se utilizará, así como muestras que puede probar para 
garantizar que se cumple con los criterios de rendimien-
to. Estos pasos “hacen que todos sean honestos”, señala 
Holmberg.

Las soluciones avanzadas de planificación empresarial 
que proporcionan visibilidad a través de las cadenas de 
abastecimiento también son fundamentales.

Patrick Ven den Bossche, socio y experto en estrategias 
globales de la cadena de abastecimiento con A.T. Kearney, 
trabaja con clientes en el “juego de la guerra comercial” 
para identificar cómo los diferentes cambios afectarán a 
las cadenas de abastecimiento que incorporan produc-
ción deslocalizada o subcontratada en países cercanos. 

Por ejemplo, una organización puede evaluar cómo los 
diferentes aumentos en los precios del petróleo afectarán 
los costos de transporte.

Lo atractivo del reshoring
Dados los retos inherentes del offshoring y nearshoring, el 
reshoring o relocalización tiene sentido en algunos casos.

Cuando Zimmerman de Mitchell Metal Products habla 
con clientes potenciales que están debatiendo entre su 
empresa y un competidor extranjero, les ayuda a iden-
tificar todos los gastos en los que podrían incurrir por 
el offshoring. Incluye aquéllos que no son aparentes en 
un principio, como el tiempo que se invierte al hacer un 
cambio de ingeniería cuando el fabricante está disperso 
por todo el mundo.

“En general, el 30 por ciento de las veces que compe-
timos con un negocio en el extranjero, se justifica traer 
el trabajo de regreso aquí”, afirma.

De regreso a la sede
Jefferson Rubber Works está viendo un repunte en las 
oportunidades de las empresas que quieren que la firma 
cotice la producción nacionalmente, incluso cuando ha-
bían estado fabricando fuera de Estados Unidos, comenta 
Holmberg.

¿Las razones del cambio? “La complejidad, el tiempo 
de entrega y la dificultad para manejar las especificaciones 
y la calidad” a miles de kilómetros de distancia, explica.
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En 2013, el mercado en el que Jefferson compite se 
dividió, con aproximadamente el 80 por ciento de sus 
productos fabricados en el extranjero y el 20 por ciento a 
nivel nacional, agrega Holmberg. Hoy día, el desglose es 
alrededor de 70/30. En cinco años, puede estar más cerca 
de 50/50, prosigue. La clave de esto será aumentar el uso 
de la automatización y la robótica para reducir los costos 
de mano de obra.

Un beneficio importante del reshoring es la flexibili-
dad. Si una empresa decide cambiar un modelo o estilo, es 
más fácil manejarlo cuando sus operaciones están cerca, 
advierte Conerly. Y al establecer una presencia nacional 
para servir a los clientes nacionales, las empresas por lo 
general pueden tener menos inventario.

Retos del reshoring
Asimismo, el reshoring trae sus propios retos. Uno de ellos 
es encontrar la mano de obra calificada adecuada. “En los 
últimos 15 años, los padres no han enviado a sus hijos a 
la escuela para que aprendan manufactura”, señala Van 
den Bossche.

La situación deberá mejorar en una década más, dados 
los esfuerzos para promover las clases de STEM (ciencia, 
tecnología, ingeniería y matemáticas), y el trabajo de 
muchos colegios comunitarios para ofrecer cursos que 
ayuden a preparar a los estudiantes para empleos en las 
empresas cercanas.

Además, la creciente automatización de muchas de 
las funciones de manufactura está ayudando a que la 
fabricación pierda su imagen de “un montón de trabajos 

sucios”, reconoce Van den Bossche. “Las nuevas plantas 
están resplandecientes y relucientes”.

Otro problema crítico del reshoring es “asegurar la 
cadena de abastecimiento para las materias primas”, añade 
Holmberg. En algunos casos, las regulaciones estrictas en 
Estados Unidos establecen que las empresas no pueden 
usar los mismos materiales que usaron en otros lugares. 
En vez de ello, deben encontrar alternativas que la Agencia 
de Protección Ambiental considere seguras.

El precio sigue siendo una preocupación, ya que no 
todas las empresas pagarán una prima por los bienes 
producidos en el país. Aquéllas que a menudo dicen que 
un servicio de atención al cliente de calidad y respuestas 
rápidas son más valiosos que una diferencia modesta en 
el precio.

“No se puede vencer en el precio”, comenta Holmberg. 
“Tienes que ganarles en servicio y calidad”.� n

Descubra los costos 
ocultos del offshoring   
Algunas empresas que deciden subcontratar o no 
operaciones de producción en el extranjero se centran 
en los costos más visibles, como el costo de mano de 
obra. Si bien ese es un primer paso lógico, la decisión de 
subcontratar en el extranjero afecta muchos otros costos. 
De las compañías que calculan todos los costos, tanto 
visibles como ocultos, alrededor del 25 por ciento terminan 
relocalizando, asegura Harry Moser, fundador de Reshoring 
Initiative, empresa que promueve el reshoring, el insourcing 
y la inversión extranjera directa, entre otras opciones de 
subcontratación, y proporciona herramientas y soporte para 
compañías que evalúan ubicaciones de subcontratación. 

Moser trabaja con las compañías para destacar 
los diversos costos inherentes al offshoring, incluidos 
aquellos que no son muy visibles. Entre ellos, se incluyen 
los siguientes:

�� Costos de acarreo de inventario
�� Empaques, ya que los productos deslocalizados por 

lo general requieren empaques complejos para cumplir con 
los requisitos de los países de origen y destino

�� Costos de viaje, tanto al inicio como en curso
�� Seguro de transporte
�� Costos para administrar el inventario al final de su 

ciclo de vida
�� Transporte aéreo de emergencia
�� Costos de relaboración o calidad incurridos al operar 

a distancia
�� Riesgo de retos de la propiedad intelectual
�� Pedidos perdidos debido a una respuesta lenta
�� El impacto en la innovación cuando se maneja 

a distancia
�� El impacto en la diferenciación del producto cuando 

se maneja a distancia

El Puerto de Shanghai de China tiene mucha actividad ya que el país sigue 
siendo el destino más grande para las empresas estadounidenses que 
consideran el offshoring, incluso cuando los salarios medios se han más 
que duplicado.
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AUTOTRANSPORTE 
DE CARGA 
Pilar de la economía  
en México
El autotransporte de carga en México 
es, sin duda, una de las actividades 
económicas con mayor desarrollo en 
los últimos años, pues la industria 
aporta el 3% del Producto Interno Bruto 
(PIB). De acuerdo a la Secretaría de 
Comunicaciones y Transportes (SCT), 
a inicios de 2018, este sector generó 
2.3 millones de empleos formales 
y está integrado por una flota de 
aproximadamente 920 mil 500 unidades.
Fuente: TIP México
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L
a exigencia actual ha forzado a 
la industria a modernizarse y 
México no se ha quedado atrás, 

pues el autotransporte de carga en 
nuestro país es considerado uno de 
los mejores en América Latina; sin 
embargo, es obvio que esta actividad 
ha tenido que sortear algunos desa-
fíos en los últimos años; el principal: 
hacer frente a la inseguridad.

Apenas en julio pasado, la Cámara 
Nacional de Autotransporte de Carga 
(Canacar) reportó que el robo de mer-
cancías a transportistas es una de las 
principales afectaciones al sector. El 
Estado de México, Puebla, Tlaxcala, 
Michoacán, Jalisco y Nuevo León 
tienen los corredores carreteros con 
mayor incidencia de robo, de acuer-
do a esta organización. Por su parte, 
el Sistema Nacional de Seguridad 
Pública informó que, entre enero y 
mayo de este año, se reportaron 4 
mil 909 robos a transportistas, lo 
que significa un aumento de 67.7% 
en comparación a los registrados en 
el mismo periodo de 2017.

De manera directa con esta situa-
ción, el consumidor final y la com-
petitividad también fueron afectadas. 
La Canacar reportó que, en el último 
año, este tipo de delito representó el 
7% del PIB del autotransporte de car-
ga, lo que llevó a una caída del 0.3% 
del PIB nacional.

Ante este panorama, resulta ur-
gente recurrir a prácticas y herra-
mientas que ayuden a disminuir, de 
forma considerable, los impactos de 
un robo potencial de sus productos 
o unidades, respaldo que puede 
brindarle un socio de negocio con la 
capacidad tecnológica para atender 
sus necesidades. Empresas como TIP 
México, empresa líder en arrenda-
miento de equipo de transporte y 
administración de flota con 25 años 
de experiencia, se ha dado a la tarea 
de realizar este trabajo de manera 
profesional y puntual, implemen-
tando productos y servicios para 
facilitar que las unidades arrendadas 
cuenten con sistemas de protección 
y geolocalización.

Expertos de TIP enlistan prácticas 
que deben cumplirse para contribuir a 

un traslado de mercancías más seguro, 
tales como la comunicación empresa-
operador, mejor planeación de ruta, 
monitoreo y lo más importante: co-
rrecto mantenimiento de las unidades.

El servicio de telemetría, por 
ejemplo, ofrece información del trac-
to camión en tiempo real, siendo una 
de las herramientas más modernas 
con las que entre otras cosas, se puede 
medir el rendimiento del motor de la 
unidad: desde la aceleración, manejo 
inadecuado o frenados bruscos, todo 
para anticiparse no sólo a la mala 
conducción de un operador que pue-
da provocar mermas en la mercancía, 
sino también a cualquier incidencia 
que pudiera provocar la interrupción 
de su recorrido. Adicionalmente, con 
la información que arroja un disposi-
tivo GPS conectado a cualquier equi-
po de transporte, se puede brindar 
mayor seguridad al monitorear en 
tiempo real el recorrido de la unidad.

En este sentido, las empresas de 
autotransporte deben estar compro-
metidas a invertir y sumarse otras 
tecnologías y soluciones disponibles 
para la industria. TIP México, por 
ejemplo, of rece en sus ar renda-
mientos desde el servicio de rastreo 
satelital y sistema de telemetría que 
permiten, por ejemplo, crear geocer-
cas para identificar en tiempo real, 
cuando las unidades salen de ruta; si 
esto ocurre, la unidad se apaga hasta 
que es reactivada por personal de la 
compañía. Asimismo, lleva a cabo 
planes de protección vehicular, así 
como mantenimiento preventivo y 
correctivo, puesto que son beneficios 
de un plan integral de seguridad para 
el equipo de transporte. Todo ayuda 
a mejorar el control sobre las opera-
ciones y reducir los riesgos, además 
de errores.

El compromiso hoy, debe estar 
centrado en ofrecer una infraestruc-
tura tecnológica y de personal que 
atienda todas las necesidades. No es 
sólo fomentar el ahorro de los clientes 
impulsando los beneficios del arren-
damiento; es también priorizar la 
seguridad de los traslados de mercan-
cía con calidad, pasión, flexibilidad, 
integridad, confianza y compromiso.
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D
HL Supply Chain celebró DHL Transportation Forum 
2018, un evento organizado para promover el desarro-
llo de la industria del autotransporte de carga, a través 

de un enriquecedor encuentro que permitió debatir los 
temas centrales que atañen al sector, así como reconocer 
el trabajo de los socios comerciales que integran su red 
de transporte. 

La importancia estratégica de la cadena de suministro 
ha evolucionado de manera fundamental en el enfoque del 
sector transporte. Actualmente, es necesaria una estrecha 
colaboración entre compañías, y como líder, DHL Supply 
Chain promueve el crecimiento del sector, a través de 
distintas iniciativas, como este foro con el que estableció 
como un referente y que abordó importantes temas como: 
Seguridad, Salud, Tecnología y Medio Ambiente. 

Durante su intervención, el Presidente de DHL Supply 
Chain México, Agustín Croche, destacó la importancia de 
los socios transportistas para la Compañía: “Es muy im-
portante para nosotros contar hoy con nuestros clientes, 
socios y expertos de la industria, ya que todos juegan un 
papel fundamental en nuestra meta de ser la empresa de 

logística con la mayor red transportista en el país, que 
mueva y facilite la vida de los mexicanos. Agradecemos 
su presencia y reconocemos el esfuerzo que realizan los 
365 días del año para mejorar la cadena de suministro”. 

DHL Transportation Forum 2018, contó con la par-
ticipación especial del CEO global de Transporte, Javier 
Bilbao, quien destacó la importancia del sector para la 
Compañía a nivel mundial, el cual representa el 35% de 
los ingresos del Grupo Deutsche Post DHL. Además, resal-
tó la expectativa de traer modelos probados globalmente 
a México a fin de mantenerlo a la vanguardia y con los 
mejores procesos. 

En el evento se presentaron ponencias y mesas de 
discusión acerca de temas que preocupan y ocupan a 
la industria de México como: Cambios a Normatividad, 
Seguridad, Salud, Sustentabilidad, así como Tecnología 
y Digitalización en el Transporte. 

“DHL Transportation Forum, además de ser un es-
pacio de convivencia y generación de negocios, es una 
oportunidad de revisar y debatir los temas de interés 
de la industria, para generar mejoras en conjunto y se-
guir garantizando una cadena de suministro eficiente 
y flexible, que marca una diferencia real para nuestros 
clientes”, afirmó Juan Carlos Aderman, Vicepresidente de 
Transporte de DHL Supply Chain México. 

Como parte del evento, se llevó a cabo la Premiación, 
que considera diversas categorías en distintos aspectos 
de los servicios, 37 empresas fueron galardonadas. � n

México cuenta con una sólida red 
de transportistas en el país 
Fuente: DHL

Javier Bilbao CEO de Transporte de DHL Supply Chain a nivel global.

De izquierda a Derecha: Agustín Croche, Presidente de DHL Supply Chain 
México y Juan Carlos Aderman, Vicepresidente del sector Transporte de 
DHL Supply Chain. 
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CATEGORIA RECONOCIMIENTO A: LINEA DE TRANSPORTE
Transporte Especializado Temperatura controlada EDGAR ANDRADE HERNÁNDEZ

Transporte Especializado Plataformas BASE LOGISTICA

Transporte Especializado Ultima Milla SEDEL

Transporte Especializado Ferrocarriles FERROMEX

Transporte Especializado Maniobra Especializada  AUTOTRANSPORTES HOPISA 

Transporte Especializado Maniobras Ferrocarriles FERROVALLE

Transporte Especializado Productos Peligrosos (Hazmat) CTS CARGO 

Transporte Especializado Refrigerado Blindado TRANSPORTES RBA

Transporte Especializado Entrega hospitales RICARDO VICENTE NIETO DELGADO

Transporte Especializado Transporte Blindado TRANSPORTES M JUAREZ 

Transporte Especializado Trailer Yard RAME AUTOTRANSPORTE 

Perfect lane TR1 ALDAFA TRANSPORTES 

Perfect lane VHSA BARTOLO CAPETILLO SÁNCHEZ

Perfect lane Mérida JOSÉ RAÚL HERRERA RIVERA 

Perfect lane Torreón HÉCTOR MANUEL RANGEL PACHECO

Perfect lane Tijuana CLARO MAXIMINO ÁVILA MARÍN

Perfect lane Hermosillo RICARDO ALBERTO JAIME APODACA

Perfect lane Guadalajara ESPINO SERVIN MAXIMILIANO

Perfect lane Monterrey RODRÍGUEZ CHAIRES RODIMIRO

Perfect lane Puebla GALINDO SAMPEDRO MARÍA MARGARITA

Sector EMCE Servicio TRANSGAZA S.A. de C.V.

Sector Auto Aftermarket Servicio LOGÍSTICA LEX S. de R.L. de C.V.

Sector Auto I2M Servicio AUTOTRANSPORTES EXPRESS SAN PEDRO 

Sector Consumo Servicio TRANSPORTES TDL 

Sector Life Sciences Servicio SOLUCIONES INTEGRALES EN SEGURIDAD 

Sector Retail Servicio DELGADO MACOUZET CARLOS ALBERTO

Sector SPL Servicio ALEJANDRO RÍOS GILES 

Valor Agregado Cobertura Nacional DYNAMO FLETES Y SERVICIOS

Valor Agregado Protocolos de Seguridad MULTISERVICIOS AUTOMOTRICES DYLAN

Valor Agregado SHE ESTRELLA BLANCA

Valor Agregado Flexibilidad de negocio AUTOTRANSPORTE MEXICANO Y DERIVADOS

Valor Agregado Flexibilidad de negocio ROBERTO IVÁN COLLAZO NAVARRO

Valor Agregado Socio Comercial TRACUSA LA RUTA DEL SOL 

Valor Agregado Socio Comercial ESTRELLA ROJA

Esencial DHL Can do TRANSPORTES ESTEBAN 

Esencial DHL Passion TDR TRANSPORTES SA de CV

Esencial DHL Right First time TRANSPORTES MONROY SCHIAVON

DHL Transportation Forum 2018: lista de ganadores
El reconocimiento por el trabajo y mejora continua que entrega DHL Supply Chain a los socios del 
Transporte se basa en los pilares que denomina Esenciales, compuesto por 3 categorías: Pasión, Poder 
Hacerlo y Bien hecho a la Primera (del Inglés, Passion, Can Do, Right at the First Time).
Las empresas ganadoras bajo estos Esenciales son:

TRANSPORTES ESTEBAN reconocimiento Can do
TDR TRANSPORTES SA de CV reconocimiento Passion

TRANSPORTES MONROY SCHIAVON reconocimiento Right First time

En el evento, en total se premiaron 37 empresas galardonadas en 5 categorías: 
Perfect Lane, Especializado, Valor Agregado, Sectores y Esenciales.
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R FORUM ANTP: Segundo Congreso Nacional  
en Seguridad Vial

Cada año en el mundo, 
1.2 millones de 

personas mueren y 50 
millones se lesionan 

por accidentes viales, 
por ello la ONU decretó 

a ésta, la década 
de acción para la 

seguridad vial. ¿Cuál es 
la causa de accidentes 

de tránsito? Factor 
humano 89%, vehículo 

7%, camino 3%  
y clima 1%.

La Asociación Nacional de Transporte Privado (ANTP) siempre se ha plan-
teado el tema de la seguridad vial como primordial en su agenda, por 

tal motivo es que se mantiene en la búsqueda permanente de fortalecer una 
cultura de la seguridad vial, para reducir los índices de siniestralidad en las 
carreteras del país. En este esfuerzo, el Congreso Nacional en Seguridad Vial, 
reunió los pasados 27 y 28 de agosto, a expertos y autoridades para tratar temas 
como la Estrategia Nacional de Seguridad Vial, la tecnología desarrollada por 
las principales armadoras en sus vehículos, las buenas prácticas de manejo y 
la Ley de Seguridad Vial, que entró a discusión en la Cámara de Diputados a 
partir del 1 de septiembre.

Leonardo Gómez Vargas, Director de la ANTP, inauguró el evento acom-
pañado por: el Lic. Adolfo Elim Luviano Heredia, Director General de Au-
totransporte Federal, representante de la SCT; el Comisario Noé Abraham 
Aceves, Director de Planes y Programas en Seguridad Vial de la Policía Federal; 
Ing. Roberto Aguerrebere Salido, Director General del Instituto Mexicano del 
Transporte; el Mtro. Felipe de Javier Peña Dueñas, Presidente de la Comisión 
de Transportes de la Confederación de Cámaras Industriales de los Estados 
Unidos Mexicanos (CONCAMIN); el Lic. Enrique Armando González Muñoz, 
Presidente Nacional de la Cámara Nacional del Autotransporte de Carga 
(CANACAR); el Mtro. Refugio Muñoz López, Vicepresidente Ejecutivo de la 
Cámara Nacional del Autotransporte de Carga (CANACAR); el Maestro Rufino 
H. León Tovar, Enlace de la Asociación Mexicana de Autoridades de Movilidad 
con el Equipo de Transición del Licenciado Andrés Manuel López Obrador, 
Presidente Electo de México y Presidente Ejecutivo Nacional de la Asociación 
de Juristas de México; el Maestro Francisco Kim, Vicepresidente de ANTP y el 
Ing. Juan Botis, integrante de la Mesa Directiva de ANTP.

Entre los objetivos a perseguir por las empresas e instituciones represen-
tadas en este presídium, fueron señalados: la reducción de los accidentes 
viales, cuyas cifras no han aumentado en México, pero tampoco bajado; la 
implementación de mejores prácticas logísticas, para reducir el número de 
accidentes fatales; cambiar la percepción negativa del transporte de carga en 
el país, fundamentalmente en lo relativo al uso del doble remolque; analizar 
la responsabilidad de las empresas en materia de seguridad, debiendo ser las 
principales promotoras de buenas prácticas; conocer la normatividad que 
regula el tránsito, y dar a conocer las diferentes acciones que ha ejecutado la 
Policía Federal, tales como operativos 30 delta y el alcoholímetro, puesto en 
funcionamiento en todas las carreteras federales y zonas urbanas. 
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No menos importante fue la atención puesta al tema de la inseguridad, dado 
que a la industria, los delitos cometidos le representan un costo promedio de 
92 mil 500 millones de pesos, dinero que bien podría invertirse en la mejora 
de las flotas y de seguridad vial. Asimismo, se destacó que entre los factores 
causantes de accidentes de tránsito, el factor humano es responsable en un 
89%, el vehículo en 7%, el camino en 3% y el clima en 1%, por lo que las 
empresas transportistas han de incrementar sus esfuerzos en la capacitación 
de operadores responsables.

Comprometidos en implementar mejores prácticas en materia de Seguridad 
Vial, la ANTP invitó a Phil Schnurr, de Advanced Engineering Ingersollaxles 
by Dexter, a exponer las técnicas que son utilizadas en Canadá en materia de 
seguridad vial. En la ponencia se destacó el uso de tecnología para ejes direc-
cionales instalados en Dolly tipo "H", mostrando cómo el eje de la dirección se 
desbloquea automáticamente a una velocidad predefinida en los remolques con 
ejes de dirección automática, generando una mejor estabilidad con los pernos 
de dirección vertical que están instalados por encima del eje, y reduciendo 
las llamadas salidas de calle, además de mejorar el giro del tráiler, economi-
zar la utilización de combustible y aumentar la vida útil de los neumáticos. 
En Canadá, dijo, existen normatividades que ayudan a regular el transporte 
de carga, como la llamada Safe, Productive and Infrastructure-Friendly (SPIF), 
normatividades que deben ser respetadas y constantemente actualizadas. 

En la visión integral que conforma al segundo Congreso Nacional en Segu-
ridad Vial se llevó a cabo la conferencia “Vehículos Seguros en Latinoamérica” 
a cargo de Alejandro Furas, Secretario General de LatinNCAP, Asociación 
que busca la reducción de accidentes viales mediante la implementación de 
pruebas de laboratorio que demuestran la seguridad de los automóviles, para 
emitir recomendaciones a las armadoras y a los usuarios, con el objetivo de 
cumplir con el decenio de acción a favor de la seguridad vial proclamado 
por la ONU. La seguridad de los ocupantes de un automóvil es el principal 
objetivo, por lo que NCAP busca incidir en los gobiernos para emitir normas 
de seguridad mínimas en los vehículos que se vendan en su mercado. México, 
dijo, está unos 20 años retrasado en cuanto a normatividad de seguridad vial 
se refiere, en comparación con países europeos, pues se está permitiendo la 
venta de vehículos con ínfimos elementos de seguridad, por lo que hace falta 
un análisis profundo y real. Con ejemplos claros demostró las diferencias de 
seguridad entre distintos modelos comercializados en América Latina y Euro-
pa, y mencionó los casos en los que las armadoras resolvieron los problemas 
detectados en las pruebas y mejoraron la seguridad de sus vehículos. 
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Siguiendo con las actividades del CNSV, el Gerente en Seguridad Vial de 
WRI México, Miguel Ríos Núñez, dio la conferencia llamada “La seguridad 
vial en México: contexto movilidad urbana”, en la que habló de su experiencia 
dentro del World Resouces Institute (WRI), que es una organización técnica 
global que convierte las grandes ideas en acciones, estableciendo vínculos 
entre la conservación del medio ambiente, las oportunidades económicas y el 
bienestar humano; señaló la necesidad de crear un modelo de vida que proteja 
al medioambiente enfocado en la seguridad vial y un sistema autónomo; in-
dicó también los pasos a seguir para una auditoria e inspección de seguridad 
vial, señalando que las auditorías en seguridad vial no han de ser exclusivas 
de los grandes proyectos, pues los proyectos de pequeñas empresas también 
podrían tener problemas serios. 

La Fábrica de Jabón La Corona, galardonada por su modelo de gestión 
integral de seguridad, compartió los pormenores de su sistema en voz de su 
equipo, conformado por Marcelo Casillas Martínez, Uriel Guerrero Zavala y 
Tania Espinosa Reyes. Ellos destacaron los factores que han conformado el 
éxito de su modelo: la eficiencia en procesos; monitoreo mecánico de uni-
dades; capacitación de operadores, para el desarrollo de buenas prácticas y 
buenos hábitos personales; determinación de paraderos autorizados; el uso 
de tecnología adecuada, para la implementación de bitácoras electrónicas y el 
diseño de rutas; la creación de manuales operativos de seguridad; la necesidad 
de realizar auditorías internas; y la importancia de implementar un programa 
integral de salud para asegurar condiciones óptimas en conductores.   

Además de las conferencias, empresas responsables por la seguridad vial 
compartieron su experiencia a través de los paneles de discusión: “La teleme-
tría y tecnología en frenado para un vehículo de carga seguro en carretera” 
y “Mejores prácticas en materia de seguridad vial implementadas por las em-
presas”. Las empresas Mobileye, Solistica y Cofremex hablaron en el primer 
panel sobre cómo adoptar nuevas tecnologías para cambiar las estadísticas 
negativas, destacando herramientas como  el “Mapping”, el “Tercer Ojo” y 
tecnologías de frenado. Asimismo, empresas usuarias del transporte de carga 
como Coca-Cola y Cemex, compartieron en el segundo panel, junto con la 
empresa Entorno Industrial, sus mejores prácticas en materia de seguridad 
vial, destacando cómo la planeación y la alta capacidad operativa son piezas 
clave en la obtención de resultados positivos. 

Durante el primer día de actividades, Kenworth, Scania y Volvo patroci-
naron desayuno, comida y cena respectivamente, agradeciendo la confianza 
y preferencia del mercado, y refrendando su compromiso con la industria del 
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transporte no sólo para fabricar unidades seguras, sino también para cumplir 
con la normatividad exigida.

El segundo día, el Congreso Nacional en Seguridad Vial culminó poniendo 
en práctica diversas demostraciones en vivo de los sistemas de seguridad por 
parte de armadoras y empresas usuarias del transporte de carga y proveedo-
ras de servicio, todo durante la jornada en la pista de pruebas del Instituto 
Mexicano del Transporte (IMT). El evento tuvo como invitados a Freightliner, 
Kenworth, Scania, Volvo, Navistar, Sigma Alimentos, Fletes HESA, Solistica, 
Cofremex, Grupo Bimbo, Autotanques Nieto, Frenelsa, Entorno Industrial, 
Hendrickson, Ingersollaxles by Dexter, Mobileye y Copiloto Satelital, los cuales 
expusieron uno a uno el funcionamiento de sistemas como ABS frenos anti-
bloqueo, control de estabilidad o antivuelco, sistemas de alerta de abandono 
de carril, detección frontal y lateral de obstáculos, alertas de colisión, control 
crucero adaptativo y de mitigación de colisiones o frenado activo. 

Sigma Alimentos, expuso sus vehículos en configuración sencilla, equipa-
dos con frenos de disco y sistema ABS, para demostrar la eficacia de los frenados 
en pavimento seco. Solistica aportó un tracto en configuración sencilla con 
frenos de tambor base ancha y sistema ABS. Freightliner mostró la tecnología 
adherida como cámaras, sensores, radares, escáners y el sistema telemetría 
Enlace Freightliner. Volvo Trucks participó demostrando sus sistemas de 
seguridad con y sin remolque y realizó una prueba de maniobrabilidad del 
sistema de frenos ABS y freno auxiliar de motor. Scania mostró el frenado de 
emergencia con sus sistemas Active Cruice Control Scania (AICC) y Advance 
Emergency Brake (AEB), que ante la imprudencia de un vehículo cercano, se 
activan para que el tráiler se detenga oportunamente sin impactarlo. Y,

con el ProStar de International, Navistar demostró cómo la telemetría On-
Command Connect proyecta datos útiles para la administración de la flota, 
sobre el comportamiento del operador y el trabajo de sus sistemas completos 
de seguridad. 

Para concluir, Leonardo Gómez Vargas, Director General de ANTP, dijo 
que con las demostraciones en la pista, los usuarios del transporte conocieron 
la tecnología que se ofrece en el mercado para mejorar la seguridad de los 
operadores y del entorno, y reafirmaron que adquirir vehículos con sistemas 
de seguridad no es un gasto, sino una buena inversión para las compañías. De 
esa manera, agradeció a los asistentes su presencia y participación durante todo 
el congreso, refrendando el compromiso de la ANTP para seguir trabajando 
en búsqueda de las mejores prácticas viales, para siempre trabajar en pro de 
la industria y de la seguridad vial. � n
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6 maneras de encontrar 
capacidad oculta
A medida que los transportistas se abren camino a través de una 
escasez sin precedentes de la capacidad de carga en camión, deben 
cambiar la forma en que hacen negocios para encontrar el camión 
correcto en el momento preciso al precio adecuado.

Por Sandra Beckwith
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La escasez de la capacidad de carga en camión en 
Estados Unidos sigue sin un final a la vista, al me-
nos no durante el próximo año. En todos los tipos 

de equipos, la proporción de carga a camión en julio de 
2018 fue de 11.3 cargas por camión, por debajo del 17.7 en 
junio (una disminución que es una tendencia estacional 
común), informa DAT Solutions. ¿Qué hay detrás de esta 
correspondencia desigual?

“Es la tormenta perfecta”, comenta Joe Carlier, Vi-
cepresidente Senior de Ventas Globales del 3PL Penske 
Logistics, con sede en Reading, Pensilvania.

Carlier y otros líderes de la industria citan una serie 
de factores que, si estuvieran aislados, serían manejables. 
Pero debido a que ocurren de manera simultánea, algunos 
transportistas luchan por conseguir el camión correcto al 
precio adecuado en el momento preciso.

Factores que conducen a la crisis de capacidad
Los principales factores que contribuyen a la crisis de 
capacidad incluyen:

Una economía en auge con más fabricación significa 
que se necesita transportar más materiales y bienes.

La recesión que causó hace 10 años que algunas em-
presas de camiones cerraran el negocio redujo la cantidad 
de camiones disponibles para transportar mercancías en 
la actualidad.

A medida que los conductores de camiones se retiran 
-la Oficina de Estadísticas Laborales estima que la edad 
media de los conductores de camiones comerciales es de 55 
años-, no son reemplazados por conductores más jóvenes.

El mandato del dispositivo de registro electrónico 
(ELD, por sus siglas en inglés), que entró en vigencia a 
finales de 2017 y pone límites a la cantidad de horas 
que un conductor de camión puede estar en la carretera, 

significa que la industria necesita más conductores para 
mantenerse a la par con las horas previas al mandato ELD.

A medida que los congestionamientos en las carreteras 
estadounidenses aumentan, se requiere más tiempo para 
llevar las mercancías a sus destinos. La productividad 
perdida en 2015 es equivalente a 362,243 conductores de 
camiones comerciales que permanecen inactivos durante 
todo un año de trabajo, según la Actualización de 2017 
publicada por el Instituto de Investigación del Transporte 
de Estados Unidos (Costo del Congestionamiento para la 
Industria del Transporte: Actualización de 2017).

De todos estos factores, el que más atención recibe es 
la escasez de conductores de camiones.

“Nuestra última estimación de la escasez para el segun-
do trimestre de 2018 es de 271,180, lo que representa el 
primer cambio de dirección en la escasez de conductores 
desde finales de 2015”, comenta Avery Vise, Vicepresidente 
de Camiones de FTR Transportation Intelligence. “Nuestra 
estimación es que la escasez de 286,803 conductores en 
el primer trimestre es la mayor escasez en la historia y se 
espera que sea la peor del ciclo actual”.

¿Dónde están los conductores?
Hay varias razones por las cuales no hay suficientes con-
ductores de camiones. “Algunos datos demográficos en 
la industria no son favorables”, comenta Mark Rourke, 
Vicepresidente Ejecutivo y Director de Operaciones para 
Schneider con sede en Wisconsin, refiriéndose a la edad 
de los conductores. “Schneider ha realizado inversiones y 
cambios que están dando frutos, ya que uno de cada cinco 
de nuestros conductores es un millenial y el porcentaje 
de mujeres conductoras en nuestra flota es muy superior 
al promedio nacional. Sin embargo, casi todos los días 
firmo cartas de jubilación”.

A medida que la “tormenta perfecta” crea una escasez sin precedentes 
de la capacidad de carga en camión, los cargadores deben cambiar 
la forma en que trabajan con los transportistas para asegurar los 
camiones que necesitan.

Las normas de horas de servicio y el mandato ELD limitan el número 
de horas que un conductor de camión puede estar en carretera. Como 
resultado, la industria necesita más conductores para mantenerse 
a la par con las horas previas al mandato ELD.





Inbound Logist ics Latam72

Los trabajadores más jóvenes no se sienten atraídos por 
la profesión por muchas razones: consideran demasiado 
bajo el pago por las horas y las condiciones de trabajo, no 
les interesa estar lejos de casa durante periodos prolon-
gados y las condiciones laborales son menos que ideales 
en la carretera y en los muelles.

“En primer lugar, los conductores de toda la industria 
no reciben el respeto que se han ganado y que merecen 
por parte de los cargadores, las empresas que reciben los 
bienes que éstos entregan, el público motorizado y la in-
dustria misma”, señala Phil Byrd, Sr., Presidente y CEO de 
Bulldog Hiway Express, una compañía de Daseke con sede 
en Carolina del Sur. Byrd también es ex Presidente de las 
Asociaciones de Transporte por Carretera de Estados Unidos.

Además, hay mucho trabajo en otros campos para 
los posibles conductores. “En esta economía en auge, los 
conductores pueden obtener empleos en la construcción o 
en la industria petrolera trabajando en sus patios”, señala 
Kevin Abbott, Vicepresidente de Servicios de Carga en 
Camión para Norteamérica del 3PL C.H. Robinson con 
sede en Minnesota. “Estos son los tipos de empleo en que 
las personas regresan a su casa cada noche”.

¿Qué debe hacer un cargador?
En el mercado actual, los camioneros están en el asiento 
del conductor en más de un sentido. “Los cargadores de-
ben comprender cómo ha cambiado la industria”, observa 
Ron Talley, Presidente de Crane Freight and Cartage, con 
sede en Houston. “El mercado actual es de conductores, 
no de cargadores”.

En el primer trimestre de 2018, la industria del transporte 
estadounidense tenía 286,803 conductores de camiones menos de los 
necesarios, según FTR Transportation Intelligence.

La plataforma Quickload paga a los transportistas dentro de las 
48 horas posteriores a la entrega. Los transportistas tienen más 
probabilidades de proporcionar capacidad a los cargadores que les 
pagan rápidamente.
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Hay una aplicación 
para todos
Enseguida se presenta una muestra de los recursos 
disponibles para ayudar a los camioneros a ser lo más 
eficientes, y estar lo más seguros y cómodos posible en la 
carretera.
Dock411: brinda a los usuarios el “411” sobre ubicaciones de 
recogida/entrega, ofreciendo información específica sobre los 
tiempos de espera, procedimientos de carga/descarga, lugares 
de estacionamiento, disponibilidad de baños, peligros y otros. 
Los conductores también pueden usar la aplicación para 
comunicarse con los gerentes de transporte y los operadores 
de almacenes.

Trucker Path: proporciona información sobre paradas 
de camiones, estacionamientos disponibles, precios de 
combustible, servicios de lavado de camiones y el estado de 
la estación de pesaje. La función de navegación identifica 
puentes de baja altura.

Fuelbook: permite a los camioneros buscar precios de 
diésel en más de 7,000 paradas de camiones en todo el 
país. Los usuarios también reciben alertas sobre paradas de 
camiones especiales.

iExit Truck – La Guía del Camionero para Salidas de 
Autopista: ayuda a los conductores de camiones a saber en 
qué salidas se ofrecen los servicios que están buscando, se 
trate de combustible diésel o de un McDonald's. Además, los 
usuarios pueden planificar las paradas antes de entrar en la 
autopista simulando un próximo viaje.

FleetSafer: los conductores se mantienen más seguros 
con esta aplicación que se activa cuando el vehículo sale a 
la carretera y pone el teléfono inteligente en “modo seguro” 
automáticamente. Bloquea el acceso al teclado y la pantalla, y 
suprime las notificaciones y alertas. Las personas que llaman 
o envían mensajes de texto o correo electrónico al conductor 
reciben una respuesta automática que les dice que el 
conductor les responderá en cuanto salga de la carretera.

Drivewyze: el servicio premium de “libramiento” por 
suscripción de la aplicación envía un mensaje de “extracción” 
antes de que el conductor llegue a más de 700 estaciones de 
pesaje en 43 estados y provincias. El libramiento automático 
basado en el permiso que se muestra en la pantalla permite 
a los conductores ahorrar combustible y tiempo. Las tasas 
de libramiento son del 50 al 98 por ciento, dependiendo del 
puntaje de seguridad del transportista.

Weigh My Truck: cuando los conductores no pueden 
evitar una estación de pesaje, aún pueden ahorrar tiempo al 
pagar desde su teléfono con esta aplicación que funciona con 
escalas CAT. El usuario recibe una copia del boleto de pesaje 
por correo electrónico.

BigRoad Truck Driver Log Book: esta popular aplicación de 
registro electrónico rastrea las horas de servicio y crea registros 
compatibles con el mandato ELD con la aplicación DashLink 
ELD complementaria. Los conductores pueden saber de un 
vistazo cuánto tiempo de conducción les queda.
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“Ciertos centros de distribución tienen a los trans-
portistas en su lista negra y otros les cobran el doble de 
tiempo”, dice Ryan Ilges, Vicepresidente de Camiones en 
Unishippers en Salt Lake City. “Saben que los cargadores 
los necesitan y están considerando factores que incluyen 
el tiempo de detención”.

Con todo esto en mente, enseguida se dan seis reco-
mendaciones para que encuentre la capacidad que usted 
necesita.

1. ORGANÍCESE EN EL CENTRO 
DE DISTRIBUCIÓN.
“Asegúrese de que su almacén esté organizado para la 
eficiencia, de modo que los conductores puedan entrar y 
salir rápidamente”, recomienda Matt Cahill, propietario 
de SUPPLY POINT en Cincinnati.

“Los conductores no quieren sentarse a esperar”, agrega 
Talley. “Ganan más dinero cuando están en la carretera”.

Un almacén optimizado que ayuda a los conductores 
a reducir los tiempos de espera mejora la productividad 
de los mismos. Eso, a su vez, ayuda a una empresa a con-
vertirse en un “cargador predilecto”.

“Eso significa ser consciente de las necesidades de 
los transportistas y atenderlos lo mejor posible”, explica 
Abbott.

Sin embargo, esto sirve a otro propósito. Mientras los 
transportistas solucionen la escasez de conductores pagán-
doles más, esos costos tendrán que pasar a los cargadores. 
Usar la tecnología para ser más eficiente podría ayudar a 
compensar los aumentos en las tarifas. “Las tarifas segui-
rán subiendo”, agrega Carlier. “Esto ejercerá presión sobre 
los cargadores para sacar costos del sistema”.

2. SEA MÁS FLEXIBLE CON LOS TIEMPOS 
DE RECOGIDA Y ENTREGA.
“El mandato ELD afecta la forma en que los conductores 

En la actualidad, el mercado es de transportistas ya que se combinan 
varios factores como una economía sólida, el mandato ELD, las normas 
de horas de servicio, y una fuerza de trabajo de conductores que 
envejece, entre otros, lo que dificulta a muchos cargadores encontrar 
capacidad.

El Departamento de Asuntos de Veteranos aceptó a Schneider 
en su Programa de Formación, en el cual se incentiva a los 
veteranos militares a ocupar puestos de conductores de 
camiones.

Veteranos en el asiento 
del conductor
Muchos veteranos militares aportan habilidades y experiencia 
relevantes a la industria del transporte, lo que los hace 
atractivos para los empleadores que buscan llenar los asientos 
vacíos en las cabinas.

Schneider tiene un programa de aprendizaje militar, 
mientras que en TMC Transportation, más del 35 por ciento 
de los conductores de camiones de plataforma son veteranos. 
PRIME Inc., que recluta a veteranos en forma activa, fue 
honrado recientemente por el Departamento de Defensa de 
Estados Unidos por su apoyo a los empleados que prestan 
servicios en la Guardia Nacional y en las reservas militares.

El Programa de Exención de Pruebas de Habilidades 
Militares del gobierno federal, administrado por la 
Administración Federal de Seguridad de Autotransportistas, 
ayuda. Permite a los estados sustituir dos años de experiencia 
en la operación segura de camiones o autobuses, los cuales 
son similares a los vehículos comerciales civiles, en las 
pruebas de habilidades del examen para licencia de conducir 
comercial (CDL). Todos los estados ahora ofrecen esta 
exención de pruebas de habilidades.

Para aprovechar esto, los conductores militares deben 
presentar su solicitud en el plazo de un año después de dejar 
un puesto militar que requería operar un vehículo comercial. A 
principios de 2017, casi 20,000 militares y ex militares lo han 
hecho.
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administran sus horas de servicio y de manejo”, dice 
Abbott. “Ser más flexible con los horarios permite a los 
transportistas aumentar la productividad que necesitan 
para poder subsistir”.

“No trabajamos en un horario de lunes a viernes, de 
8 am a 5 pm”, afirma Byrd.

La programación flexible podría implicar la revisión 
de procesos empresariales de larga duración para descubrir 
qué debería cambiar debido a la situación actual. Carlier 
recomienda volver a examinar las reglas comerciales exis-
tentes y preguntar por qué se están haciendo ciertas cosas. 

“En muchos casos, es solo porque así se han hecho 
siempre”, agrega.

3. SEA AMABLE CON LOS CONDUCTORES.
Ofrezca a los conductores un lugar seguro para estacionar-
se y acceso a los baños. Sonríales. Ofrézcales una botella de 
agua en el muelle de carga. Muéstreles un poco de respeto.

¿Por qué esto no sucede todavía en muchos lugares?
Abbott, cuya compañía tiene el programa Transportista 

del Año, especula que “es el estrés del trabajo. Cuando 
tienes que sacar las mercancías de tu muelle a tiempo, 
el estrés cotidiano puede extenderse a ese extraño que 
camina sobre tu muelle”.

Tenga en cuenta que los conductores brindan retroa-
limentación a los transportistas, quienes podrían cobrar 
tarifas más altas o rechazar las cargas por completo porque 
saben que tendrán dificultades para que los conductores 
vayan a un lugar poco acogedor.

4. APOYE LOS CAMBIOS EN LA 
INFRAESTRUCTURA.
Más del 70 por ciento de la carga por peso del país se 
mueve por carretera, según las Asociaciones de Transporte 
por Carretera de Estados Unidos. Sin embargo, no todas 
las carreteras se construyeron para dar cabida a este nivel 
de tráfico pesado.

“Algunas entradas y salidas de autopistas no se diseña-
ron para tráfico comercial”, señala Byrd. “Esto a menudo 
pone a los conductores comerciales en situaciones que 
crean accidentes”.

Los camioneros también necesitan más paradas de 
descanso públicas y estacionarse en las áreas de descanso 
existentes. Esto es aún más importante dado el mandato de 
horas de servicio para los periodos de descanso. “Algunos 
estados no están reabriendo los lugares de estacionamiento 
de camiones que se cerraron por falta de fondos”, aclara 
Byrd. “Es un problema real que afecta la capacidad de los 
cargadores y el movimiento efectivo de los conductores”.

5. AYUDE AL TRANSPORTISTA A ENCONTRAR 
OTRO TRAMO O CARGA DE RETORNO.
Aquí es donde la tecnología puede marcar la diferencia. 
“Conectarse a una red de tecnología con muchos contac-
tos ayudará a los transportistas a llenar los camiones con 
cargas de retorno o a encontrar un nuevo tramo y ayudará 

a obtener capacidad mientras mantiene bajas las tarifas”, 
asegura Ilges.

Al observar que casi una cuarta parte de todos los 
viajes de carga se realizan vacíos, Kuebix, un proveedor 
de sistemas de administración de transporte basado en la 
nube, introdujo recientemente FleetMAX, un programa 
que conecta cargas con camiones de flota vacíos de manera 
que funcionen a toda su capacidad y ganen dinero con un 
remolque que de lo contrario viajaría vacío.

Al aprovechar la comunidad de cargadores y transpor-
tistas de Kuebix, las compañías con flotas pueden reducir 
la cantidad de millas vacías que recorren. Como resultado, 
los propietarios de flotas generan ingresos adicionales y 
amplían al mismo tiempo la capacidad para los cargadores.

“FleetMAX convierte los camiones vacíos en centros 
de utilidades”, comenta Dan Clark, fundador y Presidente 
de Kuebix.

6. PAGUE A SUS TRANSPORTISTAS 
RÁPIDAMENTE.
Los transportistas quieren trabajar con los cargadores que 
no los hacen esperar por su dinero. La tecnología también 
puede ayudar con eso.

Por ejemplo, Transporeon ofrece una plataforma que 
automatiza y agiliza el proceso, lo que permite al cargador 
pagar una factura por menos dinero de lo que costaría 
manejar el proceso internamente. Los pagos se hacen en 
menos de siete días después de la entrega.

“El pago más rápido y preciso ayuda a los transportistas 
y cargadores a establecer relaciones más sólidas”, comenta 
Ed Moran, Director Gerente de Transporeon y Vicepresidente 
Senior de Ventas y Marketing para Estados Unidos. Añade que 
muchos transportistas a menudo reducen sus tarifas cuando 
los cargadores garantizan condiciones de pago rápidas.

A través de su nueva plataforma Quickload, BOS Group 
es la primera compañía que paga a los operadores en 48 
horas, según Ozan Baran, fundador y CEO del proveedor 
de logística del sur de Florida. La carga rápida, que com-
bina el transporte con los transportistas, activa un pago 
en cuanto el sistema recibe la prueba de entrega.

“Los cargadores que pagan rápidamente atraen a más 
transportistas”, explica Baran. “Y más transportistas 
significan más oportunidades para que los cargadores 
encuentren y aseguren la capacidad que requieren”.

Los transportistas dicen que están comenzando a ver 
cambios positivos entre sus clientes cargadores. “Nuestros 
conductores tienen una aplicación que les permite hacer 
comentarios sobre las instalaciones y las operaciones de 
los cargadores”, aclara Rourke. “Para la reputación de 
nuestros clientes, la mayoría está buscando estos comen-
tarios activamente”.

“Muchos transportistas están haciendo grandes cosas 
y han hecho mejoras”, agrega. “Aquellos que no tienen 
tantas dificultades para encontrar capacidad en el entorno 
actual”.� n
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Ventana para el comercio global
PUERTOS DE FLORIDA

Tras CDMX y Los Ángeles, tocó turno a Miami para reunir este año a 
los actores de la logística más importantes, bajo el formato del Supply 
Chain Leaders Meeting, organizado como ya es costumbre, por Inbound 
Logistics Latam y The United States-Mexico Chamber of Commerce –la 
cámara de negocios más reconocida en Norteamérica- y asociaciones 
afines al sector logístico. 

Así, dándose cita los pasados 20 y 21 de septiembre en el Hotel 
Four Seasons del corredor financiero en Brickell Avenue, expertos, 
usuarios, proveedores, inversionistas y clientes potenciales, pusieron 
sobre la mesa los desafíos de los negocios logísticos, ante un escenario 
de comercio bilateral, ahora en la antesala del USMCA.

En los últimos 20 años, la gestión de transporte y logística ha 
experimentado una expansión meteórica y un cambio dramático. La 
cadena de suministro de hoy está inundada de complejidad; sea por el 
rápido crecimiento del comercio electrónico y la logística omnicanal, 
o la capitalización de los mercados de consumo emergentes en todo 
el mundo, los logísticos se enfrentan a una gran cantidad de desafíos.

ENTRE LOS DESAFÍOS 
A DISCUTIR:
n	 Expansión de servicios 

para mercados globales
n	 Consolidaciones y 

especializaciones 
del sector

n	 Nuevas estrategias 
de seguimiento y 
visibilidad basadas en 
nuevas tecnologías

n	 Impacto de la inversión 
de Florida en mejora del 
crecimiento económico de 
México y Estados Unidos



Inbound Logist ics Latam 77

SOCIOS ESTRATÉGICOS Y PATROCINADORES
PATROCINADORES: Colliers International, Privé, Seko, Port Miami, Port Everglades, 

Finsa, Ryder, Woodward Group, Solistica, Cornerstone International Realty, 
SSA México, Grupo Nuño, HSBC Bank, Delta/Aeroméxico

SOCIOS ESTRATÉGICOS: The United States-Mexico Chamber of Commerce, Inbound Logistics, 
Inmobiliare Magazine, Pharr International Bridge, Bajaferries, LatinFinance, Miami-Dade 

County, Miami-Dade County Economic Development & International Trade, Miami Business 
School, AMPIP, AMTI, AOLM, APICS, CONALOG, Secretaría de Economía, ProMéxico

BIENVENIDA Y APERTURA
Tras el saludo inicial ofrecido por Guillermo Almazo –Publisher/
CEO de Inbound Logistics Latam-, los comentarios de bienvenida 
fueron ofrecidos por destacadas personalidades de Miami: Alejan-
dro Ramos –Regional Vice President (East) United States- Mexico 
Chamber of Commerce-, Dr. Horacio Saavedra -Cónsul General de 
México en Miami-, y Mr. Francis Suárez –Mayor of Miami.

Asimismo, Mr. Luis Foncerrada Pascal, former Director of Center 
for Economic Research of the Private Sector (CEESP), ofreció una 
presentación respecto al nuevo panorama económico y político 
entre Estados Unidos y México, donde el objetivo es mantener un 
ánimo positivo entre ambos países en términos generales. Así des-
cribió la percepción del sector empresarial de Estados Unidos, pro-
porcionando recomendaciones para el sector logístico mexicano.

Guillermo Almazo
Inbound Logistics Latam

Alejandro Ramos
Regional Vice President (East) United 
States- Mexico Chamber of Commerce

Dr. Horacio Saavedra
Consul General de Mexico en Miami

Hon. Francis Suarez
Alcalde de Miami

Luis Foncerrada Pascal
former Director of Center for Economic 
Research of the Private Sector (CEESP)
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PANEL I
PERSPECTIVAS PARA LA 
CADENA DE SUMINISTRO 
EN AMÉRICA DEL NORTE: 
EL CASO DEL TLCAN Y 
LA INDUSTRIA 
AUTOMOTRIZ

Bajo la moderación de Hari Na-
tarajan , Associate Professor of 
Operations and Supply Chain Ma-
nagement, Miami Business School, 
University of Miami, y la participa-
ción de: Ricardo Alvarez, Sales & 
Solutions Director de Ryder Mexico;  
Robert Barcelo, Senior Business 
Development Manager de Port 
Everglades; Johnny Curiel, Director 
of the Intermodal, Pricing & Sales 
de J.B. Hunt; y Olivier Demars , 
Logistics & Industrial Consultan de 
Colliers International –todos direc-
tivos, presidentes y/o vicepresiden-
tes de sus empresas- se dio inicio 
a la ronda de paneles para hablar 
sobre la tensión que las rondas de 
renegociación del NAFTA dejaron 
a lo largo de los últimos meses, y 
cómo el alza a los aranceles para 
el acero y aluminio han impactado 
sensiblemente al sector automotriz, 
hablando todos sobre la perspecti-
va para este escenario.

Ricardo Alvarez
Ryder Mexico

Robert Barcelo
Port Everglades

Johnny Curiel
J.B. Hunt

Olivier Demars
Colliers International

Hari Natarajan
Business School, University of Miami

David Banfield
Florida East Coast Railway

Eric Olafson
PortMiami

Oscar Ruano
Baja Ferries USA

Frank Santeiro
FedEx Latin America & Caribbean

■ Only BIG SHIP READY port south of Virginia at a -50/-52 ft. water depth

■ Direct channel access with berths just two miles from the sea buoy

■  On-dock Intermodal Rail with access to 70% of the U.S. market in less than four days

■  Direct Access Tunnel linked to the U.S. Interstate Highway System  

■ Foreign Trade Zone 281

■ Reliable Labor Relations

www.portmiami.biz  | 
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PANEL III
LOGÍSTICA Y TRANSPORTE PARA LA INDUSTRIA 
ENERGÉTICA: DESAFÍOS Y OPORTUNIDADES 
NACIONALES Y TRANSFRONTERIZOS

Bajo la moderación de Keith Biondo, Publisher, Inbound Logistics, y la 
participación de: Robert Downing, Shareholder de Greenberg Traurig P.A.; 
Michael Ross, Business Line Manager en Kiewit Energy de Mexico; Ernesto 
Tatay, Commercial Director de Solística; y Luis Bazan, Director del Pharr 
International Bridge –todos directivos, presidentes y/o vicepresidentes de 
sus empresas- el tercer panel del día debatió en turno, para poner sobre 
la mesa los desafíos que en materia logística tiene uno de los sectores 
económicos más dinámicos de la actualidad. Sin duda, la transportación 
y las gestiones transfronterizas encabezan la lista de desafíos a resolver. 

PANEL II
NUEVAS TENDENCIAS EN 
RUTAS LOGÍSTICAS EN 
AMÉRICA DEL NORTE

Bajo la moderación de Frank San-
teiro, Managing Director, Global 
Trade Services at FedEx Latin 
America & Caribbean, y la parti-
cipación de: David Banfield, AVP 
International Sales de Florida East 
Coast Railway; John Bressi, General 
Manager de Tuxpan Port Terminal, 
S.A. de C.V; Eric Olafson , Esq, 
Director for Global Trade and Bu-
siness Development de PortMiami; 
y Oscar Ruano, Director of Project 
Development & Chairman Board 
of Directors de Baja Ferries USA 
–todos directivos, presidentes y/o 
vicepresidentes de sus empresas- 
tomó lugar el segundo panel de la 
agenda, señalando que, si bien las 
fusiones y alianzas entre ferroviarias 
y entre transportistas carreteros 
han venido consolidando las rutas 
logísticas de Norteamérica, los ope-
radores logísticos internacionales 
juegan un papel muy importante 
al vincular a sus socios de negocio 
en ambos lados de la frontera. Así, 
los panelistas hablaron sobre las 
estrategias nuevas que se esperan 
para los próximos meses.

John Bressi
Tuxpan Port Terminal

Robert Downing
Greenberg Traurig P.A.

Michael Ross
Kiewit Energy de Mexico

Ernesto Tatay
Solística

Luis Bazan
Pharr International Bridge

Keith Biondo
Inbound Logistics

PUERTOS DE FLORIDA Ventana para el comercio global
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PANEL IV
COMERCIO ELECTRÓNICO TRANSFRONTERIZO: 
DESAFÍOS EN LA LOGÍSTICA Y DISTRIBUCIÓN 
TRADICIONALES

Con la moderación de Alejandro Ramos, Regional Vice President (East) 
United States- Mexico Chamber of Commerce, y la participación de: José 
Acosta, President of Government Affairs for Americas Region para UPS; 
Héctor Cataño, President de Cornerstone International Realty; Julie 
Chariell, Senior Analyst para LATAM Consumer Bloomberg Intelligence; 
y Christian Hernández, Business Development Manager en Alibaba Cloud 
–todos directivos, presidentes y/o vicepresidentes de sus empresas- el 
último panel de la agenda tuvo lugar, considerando la información general 
del espacio anterior, y cerrando el Supply Chain Leaders Meeting, parti-
cularizó los cambios a observar en el ámbito de la operación transfronte-
riza, puntualizando también de qué manera el comercio electrónico está 
transformado las operaciones en el cruce fronterizo.

CONFERENCIA MAGISTRAL
NAFTA 2.0, LAS BATALLAS DE ARANCELES Y  
EL FUTURO DEL COMERCIO INTERNACIONAL 

destacando la orientación oportuna respecto a nuevos escenarios para 
el mundo comercial y de negocios, Guillermo Malpica Soto, Head of the 
Trade & NAFTA Office, Ministry of Economy, Washington D.C. proporcionó 
información importante a tomar en cuenta para los próximos tiempos.

Guillermo Malpica Soto, Head of the Trade 
& NAFTA Office, Ministry of Economy, 
Washington D.C.

Jose Acosta
UPS

Hector Cataño
Cornerstone International Realty

Julie Chariell
Bloomberg Intelligence

Christian Hernandez
Alibaba Cloud

Alejandro Ramos
United states-Mexico Chamber of Commerce
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SCLM - Networking - Cocktail

PUERTOS DE FLORIDA Ventana para el comercio global

Los asistentes al SCLM fueron invita-
dos a una recepción de bienvenida en 
Privé Island Estates, donde pudieron 
hacer el acostumbrado networking. 
Privé Island Estates es un desarrollo 
exclusivo en Aventura, Florida. 

Ante 100 asistentes, el cónsul de 
México en Miami, Horacio Saavedra, 
resaltó la importancia de la comuni-
dad hispana en Florida, destacando 
que cada día se fortalece la comu-
nidad de negocios entre MX y EUA 

con una importante inversión de 
empresas mexicanas en el sector de 
lógistica. Los puertos americanos en 
Florida son amigos de México, dijo, 
y ven a nuestro país como un aliado 
estratégico para el crecimiento de 
la región.

Invitados Internacionales y asis-
tentes al congreso convivieron en 
un ambiente de negocios que traerá 
excelentes resultados, en la tarea de 
fortalecer el comercio internacional. 
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R FORUM AMPIP: Tercera Reunión Trimestral  
en Monterrey

Sirviendo de 
contexto el Horno 

3 del Parque 
Fundidora, ícono 

de la historia 
de la industria 
siderúrgica en 

Nuevo León, AMPIP 
celebró su tercera 
reunión trimestral 

del año, con más de 
170 invitados.

Dando la bienvenida a los asistentes, Héctor Ibarzábal, Presidente de la 
AMPIP, recalcó la importancia de Nuevo León como una de las entida-

des federativas más productivas de México, con una aportación del 7.3% del 
Producto Interno Bruto (PIB) nacional y capta el 6.8% de la Inversión Extran-
jera Directa (IED) que llega a nuestro país. La AMPIP cuenta con 13 socios 
desarrolladores con presencia en Nuevo León, los cuales suman 26 parques 
industriales, distribuidos en 9 municipios, albergando 140 empresas. 

Exhortando a los asistentes, Ibarzábal señaló que los desarrolladores 
industriales deben contribuir en la construcción de un país con una base 
económica sólida que permita mejorar el bienestar de todos los ciudadanos, a 
través de un estado de derecho, una educación de calidad, un gobierno trans-
parente, una sociedad en donde se fomente la innovación, y un sector privado 
productivo. A pesar del contexto mundial, México sigue siendo atractivo 
para la inversión. Los proyectos siguen aterrizando, y esto se refleja en una 
alta ocupación de naves industriales. Sin embargo, los mercados reaccionan 
rápidamente a cualquier coyuntura y se debe estar preparado para cualquier 
eventualidad. La llegada de una nueva administración en el gobierno federal 
y la evolución del Tratado de Libre Comercio con los Estados Unidos merecerá 
particular atención. Asimismo, agregó que el rol de las nuevas generaciones, 
los efectos potenciales de disrupción, y la nueva dinámica mundial en el co-
mercio internacional son tópicos de interés que se abordarán en las reuniones 
de la Asociación. 

Por su parte, Gerardo Zambrano, Vicepresidente de Administración y 
Finanzas de FINSA, en representación del Comité Monterrey, aderezó las 
palabras de bienvenida contextualizando con la historia de la ciudad de Mon-
terrey, fundada en el ojo de agua de Santa Lucía el 20 de septiembre de 1596, 
cuando Diego de Montemayor, acompañado de 12 familias, arribó a lo que 
era el Nuevo Reino de León y fundando la Ciudad Metropolitana de Nuestra 
Señora de Monterrey. En 1890, agregó, llegó la Cervecería Cuauhtémoc a la 
ciudad. Gracias a la demanda de vías de ferrocarril, y de las materias primas 
para la elaboración de la cerveza, Monterrey empieza a constituirse como una 
ciudad industrial. Cabe señalar que esta empresa inició sus operaciones con 
setenta obreros, dos personas de administración y cien mil pesos de capital. 
Como anécdota contó que a los regios se les apoda “codos” debido que en 
algún momento la empresa Fundidora Monterrey producía los codos para la 
tubería de acero galvanizado, por tanto, cuando alguien los necesitaba pedía 
“los codos” a Monterrey. 

Claudia Ávila Connelly-Ampip Gerardo Zambrano-Finsa
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Samuel Peña, Subsecretario de Inversión y Fomento Industrial, en represen-
tación de Roberto Russildi, Secretario de Economía y Trabajo de Nuevo Leon, 
participó también en esta bienvenida, compartiendo que Nuevo León cuenta 
con 125 parques industriales, que ayudan indiscutiblemente al gobierno estatal 
en su tarea de atraer inversiones nacionales y extranjeras para generar empleos 
mejor remunerados, así como promover e impulsar las relaciones económicas 
internacionales de la entidad. Gracias a la triple hélice, las industrias metal-
mecánica, automotriz y de electrodomésticos han alcanzado cierto grado de 
madurez, habiéndose destacado Monterrey  en los últimos 12 años, por tener 
la menor tasa de desempleo en el estado. Más del 12% de las exportaciones en 
México provienen de Monterrey, y la mayor parte de las inversiones que llegan 
a Nuevo León, lo hacen porque cuenta con una red de cadena de suministro. 

Javier Lomelín, Director General de Colliers International, dictó la con-
ferencia “Mercado Industrial, tendencias y perspectivas”, a través de la cual 
señaló que todavía hay mucho por hacer en materia de competitividad, pues 
México ocupa el lugar número 49 de acuerdo con el Doing Business Ranking 
2018. Comparado con años anteriores tenemos que en 2017 se posicionaba 
en el lugar 47, en 2015 en el 39 y en 2008 en el 44. 

El inventario industrial de clase A en las principales ciudades del país, 
continúa creciendo de forma sostenida (Ciudad de México, Guanajuato, 
Monterrey, Guadalajara, Querétaro, Ciudad Juárez, y Tijuana). Se continúan 
incorporando a la oferta edificios de clase A que se están adaptando a las 
necesidades actuales de los clientes. 

El inventario de la Ciudad de México supera a los 10 millones de m2, 
seguido por Guanajuato (alrededor de 7 millones de m2), Monterrey (alrede-
dor de los 5 millones de m2), Guadalajara y Guanajuato (alrededor de los 4 
millones de m2 cada uno). 

Una disponibilidad del 10% indica que la oferta y la demanda están balan-
ceadas. El mercado que tiene una mayor tasa de disponibilidad es Monterrey 
con 9%; seguido por Ciudad Juárez con un 7%; Querétaro con 6%; Ciudad de 
México, Guanajuato y Guadalajara con un 4% cada uno; y por último Tijuana 
con un 2% de disponibilidad. 

Hay cuatro puntos principales que están impulsando el crecimiento del 
mercado: la sustentabilidad, el E-Commerce, los inversionistas institucionales 
como FIBRAs y CKDs, y la industrial 4.0. 

Una de las grandes barreras del E-Commerce es la penetración de las tarjetas 
de crédito como método de pago. Sin duda el internet es la plataforma virtual 

Agustín García-Cien Consultores, Lizbeth Contreras- Ampip,  
Héctor Ibarzábal-Prologis y Adriana Martínez-Iamsa

Claudia Ávila Connelly-Ampip, Héctor Ibarzábal-Prologis, Leonardo 
Curzio-Conferencista, Gerardo Hinojosa- Ciesa u David O'Donnell

Citlali Zacarías-PGIM, Esperanza Sehr-
P.I. Amistad, Gerardo Guadarrama-PGIM, 
Alejandro Kasusky-PGIM y Fernando Ovalle-
Roca

Mario Chacón-Vesta, Cristina Hermosillo, 
Fernando González y Mario Juárez de 
Hermosillo y Asociados

Luis Gutiérrez-Prologis  
y Javier Lomelín-Colliers
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para que éste funcione. Este nuevo concepto implica nuevas necesidades de 
naves y bodegas para almacenamiento, logística y operación. 

El manejo de los tiempos está cambiando las reglas del juego. Para poder 
llegar a la última milla se requiere una cuestión creativa. No existe oferta de 
bodegas en las zonas centrales de las metrópolis. Los precios de la tierra no 
dan para que funcione el negocio inmobiliario en bodegas. 

La coyuntura es que ante la salida de las oficinas de gobierno con los pla-
nes de descentralización se dejarán muchos espacios de oficina clase D que 
pueden tener posibilidad de una reconversión de satisfacer espacios de distri-
bución y de bodega. Las FIBRAS y CKDs aportan liquidez para el desarrollo y 
crecimiento del sector inmobiliario industrial y logístico. El gran reto serán 
las tasas de capitalización con las tasas de interés. 

Raúl Navarro, Socio del despacho Chevez, Ruíz, Zamarripa y Cía., S.C., ha-
bló en su conferencia sobre el “Impacto de la reforma fiscal de Estados Unidos 
en la IED hacia México”. La Ley de Recorte Fiscales y Empleos (The Tax Cut and 
Jobs Act), publicada el 22 de diciembre de 2017 y puesta en vigor a partir del 
año 2018, es la mayor reforma fiscal de los últimos 30 años en Estados Unidos 
y tiene tres cambios principales: reducción de tasas de impuestos, creación de 
un nuevo sistema tributario de base territorial, y ciertas reformas específicas; 
temas todos, sobre los cuales explicó amplia y detalladamente cada uno de los 
ajustes y cambios. El 27 de agosto, dijo, se publica en la página de la Oficina 
del Representante de Comercio de los Estados Unidos el acuerdo preliminar de 
libre comercio alcanzado entre Estados Unidos y México. Este es un acuerdo 
bilateral pendiente de aprobación con una posible reincorporación de Cana-
dá (renegociación del acuerdo trilateral). El acuerdo tiene una mínima de 16 
años con una revisión cada 6 años, en el que se incluyen disposiciones de 
temas como servicios financieros, comercio digital, compras online, acceso 
a mercado, sector automotriz, entre otros. Las medidas fiscales para México, 
posibilitan: la deducción de fondos de pensiones o jubilaciones de empresas 
mexicanas al 100% y la deducción de gastos prorrata sin limitaciones; eliminan 
el impuesto adicional del 10% a los dividendos o su acreditamiento contra 
impuesto personal; permiten la deducción de las prestaciones de previsión 
social de los trabajadores; homologan la tasa corporativa y la tasa personal; 
y fortalecen el acuerdo comercial con Europa y Asia.

Por su parte, Javier Hidalgo, SPS PLM Operations Leader de HTS México 
Honeywell Technology and Building Solutions, habló en su conferencia so-
bre “La cuarta revolución industrial en los parques industriales”, recordando 

R FORUM AMPIP: Tercera Reunión Trimestral en Monterrey

Visita a Kia

Marco Ramón-Amistad, Héctor Ibarzábal-
Prologis y Francisco Rosete

Guillermo Quintana-P.I. Nicoya y Gabriel 
Gavica- Foinfra
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que a lo largo de la historia, el mundo ha 
tenido cuatro revoluciones industriales: La 
primera a finales del siglo 18 en el año de 
1784, basada en la introducción de equi-
pos de producción mecánicos impulsados 
por agua y energía de vapor; la segunda 
a inicios del siglo 20, entre 1870 y 1920, 
basada en la producción en masa que se 
alcanza gracias al concepto de división 
del trabajo y el uso de energía eléctrica; 
y la tercera, entre 1950 y 1970, basada en 
el uso de electrónica e informática (IT) 
para promover la producción automati-
zada; y la cuarta, desde 2010, basada en 
el uso de sistemas físicos cibernéticos. 

Con base en la perspectiva dibujada por 
esta cuarta revolución, señaló las siguien-
tes tendencias: 

Hay 5 ideas clave que traerán consigo 
el crecimiento económico: las tres T’s de 
Trump (Trade, Tax and Transportation in-
fraestructura), E-Commerce y una inversión 
continua en el Real Estate -no sin dejar de 
considerar la cuarta revolución industrial 
está en camino. 

El gemelo digital busca validar lo que se 
quiere hacer desde un entorno individual 
y se podrá tener este mundo ciberfísico. 
El gemelo digital abarca al producto, al 
proceso de producción y al equipamiento. 
En un mundo virtual todo lo anterior debe 
estar contemplado para poder tomar deci-
siones de forma muy certera sobre dónde 
poner una planta. 

Las oportunidades que tiene el desa-
rrollo inmobiliario son: conectividad de 
servicios, Smart grid, logística, accesibili-
dad, digitalización, comercio electrónico, 
monitoreo en tiempo real, Big Data, simu-
lación, entre otras. Las amenazas son: el 
tiempo del mercado, NAFTA, localización, 
tipo de cambio, e infraestructura, por 
mencionar algunas. 

La nueva cadena de distribución tiene 
6 eslabones: manufactura, logística, centro 
de distribución, retail, proceso de entrega y 
cliente. Estos eslabones generan mucha in-
formación y por tal motivo es muy impor-
tante contar con temas de ciberseguridad. 

Para finalizar, Leonardo Curzio, Inves-
tigador, Comunicador y Analista, habló 
sobre el “Panorama económico y político 
post elecciones presidenciales”. Por prime-
ra vez en la historia, dijo, un partido que 

no es tricolor tiene el corazón del pueblo 
y arrasa en las elecciones. AMLO arranca 
con una fuerza extraordinaria y plantea 
tres dinámicas: una positiva, una neutra 
y otra riesgosa. 

La positiva sube la esperanza de la 
gente y el estado de ánimo nacional. De 
acuerdo con la Encuesta Nacional en Vi-
vienda (800 casos), el 74% considera que 
el gobierno de AMLO será mejor que el de 
Enrique Peña Nieto (EPN) y el 15% consi-
dera que será peor. Otro resultado intere-
sante es que más del 70% de la población, 
considera que con AMLO se mejorará en 
materia de salud, apoyo al campo, com-
bate a la pobreza, generación de empleos, 
educación, economía, apoyo al deporte, 
turismo y seguridad pública. Alrededor 
del 60% consideran que se mejorará la 
relación con Latinoamérica, el combate a 
la pobreza, la relación con Estados Unidos 
y el combate al narcotráfico. 

La neutra hace pasar de una democra-
cia representativa (partidocrática) a una 
democracia delegativa clásica. 

La riesgosa destaca una hiper concen-
tración de funciones en la persona del 
titular del ejecutivo. Nunca en la historia 
moderna un presidente había tenido tantas 
capacidades ni tampoco había exhibido 
una voluntad concentradora como el pre-
sidente electo. 

Revisando a detalle los proyectos es-
tratégicos de AMLO para lograr la “cuarta 
transformación de la vida pública de Méxi-
co” -entre los que sobresalen: garantizar el 
derecho a la salud, apoyo al campo, mejora 
de las vías de comunicación, eficientar el 
sector energético, y apoyo a la educación, 
por mencionar algunos-, Curzio señaló 
que el alcance de la cuarta transformación 
nacional depende de los equilibrios ma-
croeconómicos, la edad del presidente, las 
funciones indelegables, los desplazamientos 
complicados sin la ayuda del Estado Mayor, 
y su promesa de ser un Presidente itineran-
te. El país, dijo, requiere de una estrategia 
política y está sujeto a una dinámica para 
la cual parece difícil que un solo hombre 
pueda concentrar todas las funciones que 
un proyecto de nación como el prospectado 
demanda, sin desatender temas de alta sen-
sibilidad, por lo que dejó entrever el riesgo 
latente, como conclusión a su ponencia.�n

Claudia Ávila Connelly-Ampip

Guillermo Almazo- 
Inbound Logistics Latam

Jorge Suárez Díaz-P.I. San Jorge

R FORUM AMPIP: Tercera Reunión Trimestral en Monterrey
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Delegaciones de 27 países se reunirán en 
Valparaíso durante la 107 convención anual 
de la AAPA

Un total de 27 países estarán representados en la 107 Convención Anual 
de la Asociación Americana de Autoridades Portuarias (AAPA) que, por 

primera vez, se lleva a cabo en Chile, teniendo a Valparaíso Terminal de Pa-
sajeros (VTP) como anfitrión. 

Las jornadas de trabajo previstas para llevarse a cabo del 7 al 10 de octubre, 
tendrán una notoria presencia estadounidense, país que se hará presente en 
la cita continental con delegaciones de 35 puertos.

Rafael Díaz-Balart, coordinador para América Latina de la AAPA, comentó 
que “este año, por primera vez, la Convención Anual de AAPA se llevará a 
cabo en América del Sur. Fuera de los EE UU y Canadá, las convenciones se 
han realizado en México y el Caribe, pero en 107 años nunca en Sudamérica. 
Aunado a este hecho, y con el objetivo de unir fuerzas se decidió integrar los 
esfuerzos relativos al Congreso Latinoamericano de Puertos con la Convención 
Anual en Valparaíso. Esto ha generado gran interés por parte de la comunidad 
portuaria internacional y también por el hecho de que la Empresa Portuaria 
Valparaíso mueve un gran volumen de carga en un área muy limitada”.  

“Tendremos un programa muy atractivo y exhaustivo que abordará los 
principales temas de actualidad e interés de nuestra industria, además de 
una serie de otras actividades de negocio y networking que dan cuenta del 
esmero con que se ha trabajado la organización de esta Convención Anual, lo 
que creemos está siendo un factor atractivo para que cientos de líderes de la 
industria portuaria se estén interesando en asistir a AAPA Valparaíso 2018”,  
dijo Gonzalo Davagnino, Gerente General de Empresa Portuaria Valparaíso, 
que oficiará de anfitriona en el evento portuario más relevante de la última 
década realizado en Chile.

“La idea es tener en Valparaíso a los principales expertos a nivel mundial 
de la industria portuaria, académicos, representantes de organizaciones y 
empresas vinculadas con la actividad, tratando materias como la sostenibi-
lidad, logística e innovación tecnológica, valor agregado en las estrategias 
de desarrollo de infraestructura portuaria. Como puerto y como ciudad nos 
hemos preparado para recibir durante estos días a más de 600 directivos y 
representantes de decenas de puertos del mundo, por lo que esperamos una 
concurrencia muy importante entre el 7 y 10 de octubre”, añadió. 

NOTICIAS EMPRESARIALES
BUSINESSCONTEXT

Una mexicana, con 
trayectoria de éxito

ACCEL Logística cumple 90 años 
en el mercado. Su principal obje-

tivo, continuar siendo un proveedor 
de soluciones integrales de logística, 
mediante inversión en nuevas tecno-
logías, a fin de que sus clientes tomen 
la mejor decisión. 

Uno de sus principios básicos es 
hacer todo con pasión. “Hoy conta-
mos con soluciones adecuadas a lo 
largo de toda la cadena de suministro 
lo que nos permite ser más eficien-
tes, flexibles y brindar información 
oportuna para que nuestros clientes 
puedan tomar decisiones convenien-
tes en un entorno dinámico”, detalla 
Arturo Lardizábal, Director General 
de ACCEL Logística. 

Para ACCEL Logística, contar 
con solidez financiera y cobertura 
estratégica a nivel nacional e inter-
nacional le ha permitido trascender 
atendiendo diferentes sectores de la 
economía. La caracteriza principal 
de la empresa son los valores que se 
viven reflejados en la confianza de 
sus clientes y colaboradores. 

A lo largo de estos 90 años en 
México, uno de los principales logros 
de esta empresa “ha sido mantener un 
crecimiento constante sin importar 
los vaivenes de la economía. Nos lle-
na de orgullo poder ofrecer servicios 
logísticos en temperatura controla-
da y seca a diversos sectores como 
alimentos y bebidas, automotriz, 
químico- farmacéutico, cuidado de la 
salud, retail, e-commerce, etcétera”, 
explica Arturo Lardizábal. 

Cada día se buscan nuevas formas 
de agregar valor a clientes, ofreciendo 
soluciones integrales de logística, co-
mercio exterior y financieras, desde 
el lugar de origen de las mercancías, 
hasta la distribución de última milla, 
pasando por la administración de in-
ventarios, acondicionamiento y todo 
proceso que el producto requiera para 
llegar adecuada y oportunamente 



Inbound Logist ics Latam 91

Aumento en la producción durante el mes de julio: ANPACT 

La Asociación Nacional de Productores, Autobu-
ses, Camiones y Tractocamiones (ANPACT), dio 

a conocer que durante el mes de julio la producción 
de vehículos de autotransporte registró 18,863 
unidades, lo que representa un aumento de 37.2%, 
respecto al mismo mes del año pasado. 

Asimismo, en el mes de julio, se exportó un 
total de 16,311 unidades, lo que significó un in-
cremento del 56.2%, en relación a julio de 2017. 

En lo que se refiere a las cifras acumuladas, 
ANPACT dio a conocer que, durante los primeros 
siete meses del año, se produjeron 95,209 unidades, 
cifra que comparada con las 82,576 producidas 
durante el mismo periodo de 2017, representa un 
aumento del 15.2%. Sin embargo, esta cifra repre-
senta 22,030 unidades menos - o 18.7% - respecto 
a los primeros siete meses de 2015, el mejor año 
de la industria. 

En cuanto a las exportaciones acumuladas, éstas 
incrementaron 32.9% alcanzando un total de 81,315 unidades, en comparación con 2017. No obstante, si contrasta-
mos con 2015, lo alcanzado a julio de 2018, representa una disminución del 18.5%, equivalente a 18,575 unidades. 

Al respecto Miguel Elizalde, presidente ejecutivo de ANPACT comentó que “el crecimiento en las exportaciones 
demuestra el potencial productor de la industria de vehículos pesados, pero también la necesidad de aprovechar 
dicho potencial y desarrollo tecnológico en beneficio de los transportistas mexicanos y de la sociedad en general”. 

“Los vehículos pesados hacen avanzar a México, tener un autotransporte moderno implica mayor seguridad vial, 
mejor medio ambiente, mayor competitividad y mejor servicio”, finalizó. 

al cliente final, incluyendo también el proceso de 
logística inversa. 

ACCEL Logística considera que actualmente son 
muy pocas las empresas que tercerizan en logística, 
por lo tanto, ve a este mercado en pleno crecimiento y 
falta mucho por hacer para que las empresas mexica-
nas se den cuenta del costo-beneficio de subcontratar 
empresas especializadas en logística, de manera que 
les permita enfocarse en su core business. 

Accel se diversificará hacia las zonas estratégicas 
que el mercado le demanda y en las que ya ha iniciado 
nuevos servicios de distribución. 

“Lo que continuará siendo vital —el gran diferen-
ciador de ACCEL— es mantener nuestros valores, la 
actitud de servicio, la disposición de hacer y siempre 
mejorar. Esto es nuestra promesa y principal virtud”, 
expresa Arturo Lardizábal. 

Trabajar con ACCEL Logística es garantía de ho-
nestidad, innovación y constante evolución. 
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Debaten expectativas y beneficios de nuevo USMCA

La Escuela Bancaria y Comercial (EBC) realizó el panel 
“Un nuevo TLCAN, ¿Revolución Industrial del siglo 

XXI?”, en el que expertos en tema charlaron acerca del 
acuerdo bilateral, ya anunciado entre México y Estados 
Unidos.

Por qué renegociar el TLCAN 23 años después, cuáles 
son las conclusiones de la última mesa de negociación, así 
como sus beneficios para México y su papel en el comer-
cio internacional, fueron los puntos de discusión entre: 
Enrique Zavala, Vicepresidente y Director General de la 
Asociación Mexicana de Importadores y Exportadores de 
la República Mexicana (ANIERM); Verónica Zepeda, Líder 
del Colegio de Economía y Finanzas en la EBC; Berenice 
Egure, Directora en Comercio Internacional y Aduanas en 
KPMG México; así como Eduardo Reyes, especialista en 
negocios globales en Bufete Internacional.

“Con o sin tratado, México aporta el 0.6% de expor-
taciones a nivel mundial. Al respecto el nuevo acuerdo 
representa para la política interna del país, la posibilidad 
de la diversificación de ellas, pues pese a los tratados 
existentes con Europa y Japón, el primero representa sólo 
el 0.3% de exportación mientras el segundo constituye 
menos del 0.3%” destacó Eduardo Reyes de Bufete Inter-
nacional. “Aunque para México el TLCAN representó una 
renegociación de contención, para Estados Unidos se trató 
de una negociación de división de valor; es decir, de restar 
en lo posible al TLCAN”, agregó.

En cuanto a las conclusión derivada de la última mesa, 
de las reglas de origen para automóviles que aprueban el 
75% de contenido de México y EU, que además implican 
que entre 40 y 45% de ese porcentaje sean componentes 
donde haya salarios de 16 dólares por hora, los panelis-
tas coincidieron en que sin duda, los costos en el sector 
automotriz irán a la alza y algunas líneas de producción 
tendrán que migrar al país vecino.

“Los avances en la modernización del TLCAN generan 
certidumbre y abren una ventana de tiempo para diver-
sificar exportaciones, aprovechar los demás tratados de 
libre comercio, adoptar nuevas tecnologías y fomentar la 
innovación”, comentó Berenice Egure de KPMG. “De los 
164 países que pertenecen a la Organización Mundial del 
Comercio (OMC), 28% cuentan con tratados comerciales 
con México. Sin embargo, la dependencia económica hacia 
Estados Unidos ha frenado distintos procesos, pues el país 
norteamericano representa el 83% de las exportaciones 
mexicanas”, añadió.

Sobre las reflexiones respecto a cómo impactará la re-
negociación sobre el ingreso per-capita de los mexicanos, 
los analistas coincidieron en que, al momento, los benefi-
cios se han visto reflejados en los empleos generados por 
distintas industrias.

“Cuando se firmó el TLCAN, la apuesta mexicana estaba 
en las mejoras para la mano de obra, considerando que era 
preferible tener un empleo que mantenerse de la economía 
informal. Bajo este escenario, existe una preocupación 
de los gobiernos por tratar de equilibrar los desbalances 
sociales que si se logra, representa una gran oportunidad 
para que la industria mexicana se pueda fortalecer a nivel 
mundial”, aseguró Enrique Zavala de ANIERM. “Con el 
último acuerdo entre México y Estados Unidos, pasamos 
de la incertidumbre al pragmatismo vulgar; es decir, la ad-
ministración saliente no cedió por convicción, sino que ya 
existía una gran interés por cerrar la negociación”, finalizó.

Considerar a economías emergentes como China para 
establecer acuerdos comerciales, así como la actualización 
en tecnología y mano de obra que mejoren la competitivi-
dad  del país en diversos sectores, son los retos en los que 
los representantes de sectores empresariales e industriales, 
coincidieron ante la aceptación o rechazo de la participa-
ción de Canadá en el nuevo TLCAN.

NOTICIAS EMPRESARIALES
BUSINESSCONTEXT
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Empleadores de todo el mundo se enfrentan a la escasez de 
talentos más aguda desde 2006, según la última Encuesta de 
Escasez de Talentos de ManpowerGroup. De los casi 40,000 
empleadores encuestados, el 45 por ciento está luchando 
por cubrir algunos puestos en su empresa. Los trabajadores 
de comercio calificados, los representantes de ventas y los 
ingenieros son los más difíciles de encontrar.

Los empleadores en Japón (89 por ciento), Rumania (81 
por ciento) y Taiwán (78 por ciento) informan que tienen más 
dificultades para cubrir puestos a medida que la población 
envejece, las habilidades cambian y las organizaciones luchan 
por encontrar la combinación adecuada de habilidades 
técnicas y fortalezas personales.

En la revolución de habilidades actual, donde surgen 
habilidades nuevas tan rápido como otras se vuelven 
obsoletas, el 27 por ciento de los empleadores afirma que 
los solicitantes carecen de habilidades duras o blandas. Los 
empleadores le dan mayor importancia a las habilidades 
blandas transferibles a medida que los roles se adaptan; más 
de la mitad asegura que las habilidades de comunicación, 
escrita y verbal, son sus habilidades blandas más valoradas, 
seguidas por la colaboración y la resolución de problemas.

ManpowerGroup preguntó a empleadores de 43 países y 
territorios cuánta dificultad tenían para cubrir puestos, qué 
habilidades buscaban y qué estaban haciendo para resolver la 
escasez de talentos. He aquí un resumen de los resultados:

APAC. La región de Asia Pacífico es la que más está 
sufriendo por la escasez de talentos, siendo Japón, Taiwán, 
Hong Kong, Singapur e India cinco de los 10 mercados más 
afectados en la encuesta. En Japón, el número de empleadores 
que reporta dificultades sigue creciendo. El 89 por ciento es el 
más alto reportado a nivel mundial en la actualidad.

América: Argentina sufre la escasez de talentos más severa 
en la región con un 52 por ciento. En Brasil, el 34 por ciento 

de los empleadores reporta dificultades. México enfrenta el 
mayor aumento en la dificultad de contratación, saltando de 
40 por ciento a 50 por ciento desde 2016.

El número de empleadores estadounidenses que 
experimenta escasez de talentos ha aumentado de 32 por 
ciento en 2015 a 46 por ciento en 2018, justo por encima del 
promedio mundial.

EMEA: Irlanda (18 por ciento), el Reino Unido 
(19 por ciento) y los Países Bajos (24 por ciento) están 
experimentando la menor dificultad para cubrir los puestos 
de trabajo. Los mercados más afectados de Europa son 
Rumanía con un 81 por ciento, un aumento de 9 puntos 
porcentuales, y Bulgaria, con un aumento de 6 puntos 
porcentuales desde 2016.

ENCONTRAR el talento oculto

Los 4 aspectos principales de la búsqueda  
de talento
ManpowerGroup hace un llamado a las empresas 
para que adopten estas soluciones nuevas al creciente 
problema del talento:
Construya. Invierta en aprendizaje y desarrollo para hacer 
crecer el flujo de talentos y mejorar la fuerza laboral 
existente y potencial.
Compre. En un mercado laboral ajustado, diríjase al 
mercado externo para encontrar el mejor talento que no 
se pueda construir internamente en el tiempo requerido 
para cubrir las vacantes inmediatas.
Pida prestado. Cultive comunidades de talento dentro y 
fuera de la organización, que incluyan trabajadores de 
tiempo parcial, independientes, por contrato y temporales 
para complementar la fuerza de trabajo existente.
Cree conexiones. Ayude a las personas a avanzar y 
asumir roles nuevos dentro o fuera de la organización.

La falta de solicitantes, de experiencia y de habilidades son los principales  
factores de la escasez de talentos

29%   Falta de solicitantes

20%   Falta de experiencia

19% Los solicitantes carecen de  
las habilidades duras requeridas

12% Los solicitantes esperan un pago  
más alto que el ofrecido

2% Los solicitantes esperan mejores beneficios 
que los ofrecidos

8% Los solicitantes carecen de las fortalezas 
humanas requeridas

4% Un problema específico de mi organización

6% Otro / No sé

El 27% de los empleadores afirma que los 
solicitantes carecen de las habilidades o 

fortalezas humanas requeridas para ejercer 
sus funciones

* Última encuesta realizada en 2016

** Skills Revolution 2.0: Los robots no necesitan presentar una solicitud, Manpower Group, 2018.
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Establecer el estándar para productos 
perecederos
La comunidad de carga aérea debería impulsar 
su propio estándar para productos perecederos, 
sin esperar a que otros grupos y agencias los 
establezcan, según Stavros Evangelakakis, 
gerente de producto global, cuidado de la 
salud y productos perecederos de Cargolux y 
presidente de la Asociación para la Cadena de 
Frío (CCA).

La falta de responsabilidad está 
contribuyendo a que cada año se desperdicien 
1,300 millones de toneladas métricas 
de alimentos a lo largo de la cadena de 
abastecimiento, lo que equivale a un tercio 
de todos los alimentos producidos, según 
escucharon los asistentes en la reciente 
conferencia de la CCA en Luxemburgo.

La colaboración, la transparencia y el 
intercambio de datos, así como la capacitación 
de productores de perecederos y mejores 
instalaciones, son necesarios para inyectar 
calidad en una cadena de abastecimiento 
fragmentada y desconectada, explicaron los oradores en el evento de dos días.

“Deberíamos aspirar a la calidad; no deberíamos esperar a que otras agencias 
presenten estándares”, señaló Evangelakakis. “Deberíamos mirar internamente y 
actuar ahora”.

La información necesaria para la mejora de la cadena de abastecimiento ya 
está allí, dijo el orador principal Philippe Schuler, un consultor de prevención de 
desperdicios de alimentos e investigador de la CCA.

“La información debe estar accesible”, agregó Schuler. “Cuando todos 
comencemos a tener acceso a los datos, podremos empezar a resolver los 
problemas”.

De acuerdo con los oradores, la industria está atrapada en un modelo de 
múltiples partes interesadas, sin comunicación compartida.

“En lugar de señalarnos unos a otros, deberíamos colaborar”, comentó Frank 
Van Gelder, fundador de Mediconed Consultancy. “Hay una salida, y no está muy 
lejos. Hagamos que la calidad sea visible a través de los datos”.

Goy Grosbusch, gerente de actividades 
nuevas de Grosbusch, un distribuidor 
familiar de frutas y verduras, se reunió 
con los asistentes a la conferencia de la 
CCA para hablar sobre las soluciones de la 
cadena de frío.

Un trato agradable: Nestlé 
y XPO construyen un 
almacén digital
Nestlé, la compañía de alimentos 
y bebidas más grande del mundo, 
y XPO Logistics, un proveedor 
global de soluciones de transporte y 
logística, están co-creando un centro 
de distribución de 638,000 pies 
cuadrados en el nuevo parque logístico 
SEGRO East Midlands Gateway, en 
Leicestershire, Reino Unido. Nestlé 
ocupará la instalación, un almacén 
digital del futuro, principalmente para 
sus productos de consumo envasados. 
El edificio también servirá como un 
entorno de prueba para prototipos de 
tecnología XPO antes del lanzamiento 
mundial.

El centro de distribución de diseño 
personalizado, cuya finalización 
está programada para 2020, contará 
con sistemas de clasificación y 
robótica avanzados junto con una 
automatización de última generación 
desarrollada de manera conjunta con 
Swisslog Logistics Automation. El 
ecosistema digital del sitio integrará 
datos predictivos y máquinas 
inteligentes para brindar a los 
consumidores un acceso más rápido y 
eficiente a los productos de Nestlé.

La instalación propiedad de 
XPO tiene una ubicación estratégica 
en Midlands para beneficiarse del 
acceso directo por carretera, avión y 
ferrocarril.

Un estadounidense en París: UPS invierte en Francia
UPS inauguró oficialmente un nuevo centro de 
clasificación y entrega de paquetes de tecnología avanzada 
de 30,000 metros cuadrados fuera de París en Corbeil-
Essonnes / Évry. La nueva instalación, que emplea a casi 
1,000 personas, facilita el comercio transfronterizo y 
mejora el servicio de entrega de paquetes en el área de 
Île-de-France.

“Esta instalación de tecnología avanzada de $100 
millones de dólares abarca cuatro campos de fútbol”, 
observa Nando Cesarone, presidente de UPS International. 
“Y es la mayor inversión que UPS ha hecho en Francia”.

El edificio está equipado con tecnología avanzada 
y equipos de clasificación automatizados, y tiene el 

potencial de clasificar hasta 37,000 paquetes por hora, 
más del doble de la capacidad de las dos instalaciones que 
reemplaza en Chilly-Mazarin y Savigny.

La instalación forma parte del plan de inversión 
europeo multianual de $2 mil millones de dólares de la 
compañía, cuyo objetivo es modernizar y ampliar la red de 
UPS en todo el continente.

UPS ha estado ofreciendo servicios en Francia desde 
1985 y estableció sus propias operaciones en 1988. En 
la actualidad, la compañía cuenta con 56 instalaciones 
operativas en Francia, tiene una flota de más de 800 
vehículos de reparto y da servicio a seis aeropuertos: 
Burdeos, Lyon, Marsella, París-Roissy, Rennes y Toulouse.
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LOS TRANSPORTISTAS DE 
PESCADO FRESCO respiran 
tranquilos
El único sistema aprobado de suministro de oxígeno aéreo revolucionará el 
transporte de mariscos vivos en toda Europa continental y el Reino Unido 
mediante un acuerdo entre FloatPac, propietario de los sistemas de suministro 
de oxígeno para transporte de mariscos vivos FishPac, y LipFish AS, con sede 
en Troms, Noruega.

En la actualidad, Lipfish tiene en operación sus primeras 42 unidades para 
entregas a Noruega, y dos unidades que envía de inmediato para pruebas y 
demostraciones. Se espera que en los próximos dos años se vendan otros 300 a 
500 contenedores FishPac en Europa.

“Hemos trabajado en estrecha colaboración con FishPac para desarrollar 
tecnología de sensores para nuestros contenedores, lo que nos permitirá 
ver qué sucede dentro de cada contenedor en tiempo real”, afirma Robert 
Robertson, propietario de Lipfish. “Los sensores recopilan datos y los envían a 
la nube en incrementos de tres minutos”.

“A continuación, todas las partes de la cadena de abastecimiento pueden 
acceder a esta información para comprender de manera clara lo que sucedió 
durante el transporte y, en el improbable caso de que algo salga mal, podremos 
identificar rápidamente el problema y solucionarlo”, agrega.

Desde que se lanzó el sistema FishPac, patentado y de fabricación 
australiana, en 2000 ha movido más de 250,000 contenedores/tanques entre 
Australia, Indonesia, Maldivas, Japón, Canadá, Estados Unidos, Asia, Islandia 
y Bélgica. Cada tanque contenía hasta 500 kilogramos de peces vivos y vida 
marina.

La tecnología de detección permite a los cargadores 
y transportistas de pescado fresco ver lo que sucede 
dentro de cada contenedor, en tiempo real.

Ritrama de Italia aterriza en Carolina del Sur
Ritrama, un productor multinacional italiano de materiales 
autoadhesivos, eligió las soluciones tecnológicas de Ferretto 
Group para su nuevo almacén automático ubicado en 
Spartanburg, Carolina del Sur.

La estructura abarca una superficie de más de 5,000 metros 
cuadrados y está equipada con seis grúas apiladoras con 
diferentes herramientas de recolección. En la actualidad, está 
en uso para el 70 por ciento del almacén aproximadamente, 
toda la estructura estará en pleno funcionamiento para el final 
del verano de 2018.

Entre las características que distinguen a este sistema de 
almacenamiento se encuentra su alto nivel de automatización 
para el manejo de materiales entrantes y salientes mediante 
la interfaz ERP del Grupo Ferretto y el sistema de vehículos 
guiados por láser.

La implementación del sistema de almacenamiento 
comenzó en julio de 2016 e involucró a 30 técnicos que 
crearon un almacén automatizado de alrededor de 126,000 
metros cúbicos para administrar carretes de materia prima 
y su traslado al área de producción, el almacenamiento de 
productos semiterminados y, en algunos casos, los productos 
terminados. La estructura mide 180 metros de largo, 28 
metros de ancho y 25 metros de alto, y tendrá una capacidad 
aproximada de 17,000 unidades de carga. Su operación estará 
centralizada completamente.

El sureste se vuelve Tex-Mex
La aerolínea de bajo costo Southwest Airlines con 
sede en Estados Unidos vuela al campo internacional 
del transporte de mercancías con el lanzamiento de 
una nueva ruta entre la ciudad de Houston y México. 
La aerolínea planea agregar Cancún, Puerto Vallarta 
y Cabo San Lucas a su red a fines del verano de 2018.

La aerolínea está comenzando con cuatro viajes 
redondos diarios entre el Aeropuerto Internacional 
de la Ciudad de México y el Aeropuerto William P. 
Hobby, y moverá una gama de productos básicos 
-incluidos los productos perecederos, productos 
minoristas y envíos médicos relacionados- con el 
servicio nuevo.

Para sentar las bases del servicio de envío 
internacional, Southwest Cargo lanzó un nuevo 
sistema de punto de venta, Southwest Cargo Suite, 
que permite a los transportistas reservar con 
anticipación espacio para los envíos.

La compañía también aceleró las fechas de 
entrega de 23 pedidos en firme de aviones 737 
MAX 8 del 2023-2024 al 2021-2022, y postergó 23 
pedidos del MAX 7 más pequeño. El MAX 8 tiene 
la capacidad de “volar más lejos y llevar más peso”, 
concluye Wally Devereaux, director sénior de carga y 
vuelos chárter de Southwest.



¡ACOMPÁÑANOS Y CELEBREMOS
JUNTOS EL DÍA DEL LOGÍSTICO!

Sé parte de este gran evento donde podrás conocer 
todo acerca de las nuevas tendencias en la Cadena de 
Suministro impartidas por expertos en la materia. 
Comparte junto con clientes de netLogistiK® las 
mejores prácticas logísticas y sé testigo de los casos 
de éxito que están logrando operaciones rentables 
y eficientes a través de la tecnología.

Además,Además, participa en diversas actividades de networking 
con empresarios líderes en el mercado latinoamericano.

CONECTANDO TECNOLOGÍA,
LOGÍSTICA Y NEGOCIOS

Hacienda los Morales, CDMX.
Octubre 24

www.netlogistik.com

Síguenos en: info@netlogistik.com
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¿Es Asia el nuevo triángulo de  
las Bermudas?
Las grandes pérdidas en los envíos disminuyeron en un 38 por ciento 
a nivel mundial en la última década, pero las pérdidas en Asia han 
aumentado año tras año, los incidentes en las regiones marítimas del 
sur de China, Indochina, Indonesia y Filipinas se incrementaron un 25 
por ciento. Eso hace que Asia sea la zona del mundo con más incidentes 
marítimos importantes en la última década, por lo cual se le llamará 
el “nuevo Triángulo de las Bermudas”, de acuerdo con el Análisis de 
Seguridad y Envío 2018 de Allianz Global Corporate & Specialty (AGCS).

El sector naviero reportó 94 pérdidas totales en 2017, una reducción 
interanual de 4 por ciento, la segunda más baja en 10 años después de 
2014. El mal tiempo, incluidos los tifones y las tormentas en Asia y Estados 
Unidos, contribuyó a la pérdida de más de 20 buques, señala el análisis 
anual, que analiza pérdidas de envío de más de 100 toneladas brutas que 
han sido notificadas.

Mares peligrosos y disputas territoriales. Las tensiones políticas 
relacionadas con las principales rutas marítimas asiáticas están provocando 
interrupciones y posiblemente un mayor riesgo de colisión. El Mar de 
China Meridional, una ruta clave para el comercio este-oeste entre China, 
Corea del Sur y Japón, el cual representa un tercio del comercio marítimo 
mundial, también es la causa de disputas territoriales entre varios países.

Estas disputas han dado como resultado una presencia militar cada 
vez mayor en el Mar de China Meridional, en la que Estados Unidos y China 
realizan ejercicios navales. En 2017 se produjeron dos colisiones importantes: 
el destructor de misiles USS Fitzgerald controlado por Estados Unidos 
colisionó con un buque portacontenedores frente a Japón, mientras que el 
USS John S. McCain se estrelló contra un petrolero frente a Singapur.

En toda Asia y África, la amenaza de la piratería sigue siendo alta, y en 
las aguas regionales se presenta el 74 por ciento de todos los incidentes 
en todo el mundo, a pesar de los mínimos históricos a nivel mundial. En 
2017, los incidentes en el sudeste asiático aumentaron en un 11 por ciento 
(68), mientras que Indonesia sigue siendo un punto de acceso importante 
con 43 por ciento. Los ataques en Filipinas se incrementaron a más del 
doble, de 10 en 2016 a 22 en 2017.

Los riesgos emergentes conducen a pérdidas. El sector del transporte 
de mercancías se enfrenta a múltiples exposiciones de riesgo nuevas. 
Los portacontenedores cada vez más grandes plantean problemas de 
contención de incendios y salvamento. El cambio climático tiene un 
efecto en los peligros del hielo, en algunas zonas se liberan nuevas rutas 
comerciales mientras que en otras hay un incremento en el riesgo de 
colisiones con hielo. China planea una “Ruta de la Seda del Ártico” desde 
las nuevas rutas marítimas abiertas por el calentamiento global y realizará 
viajes comerciales en aguas del Ártico con planes de construir su primer 
crucero de expedición polar para 2019.

El escrutinio ambiental también crece a medida que la industria busca 
reducir las emisiones, trayendo nuevos riesgos técnicos y la amenaza de 
incidentes de daños a la maquinaria. Otros desafíos incluyen equilibrar los 
beneficios y riesgos de aumentar la automatización a bordo. El malware 
NoPetya causó demoras en las cargas y congestión en casi 80 puertos 
recientemente, lo que subraya los riesgos emergentes que enfrenta el sector.

El error humano es un gran problema; los datos pueden ayudar. Los 
accidentes mortales persisten, y el comportamiento humano suele ser 
un factor. Las estimaciones indican que del 75 al 96 por ciento de los 
accidentes involucran errores humanos.

“Al analizar los datos las 24 horas del día, los 7 días de la semana, 
podemos obtener información del comportamiento y de incidentes 
que casi son accidentes del equipo que pueden identificar tendencias”, 
comenta el capitán Rahul Khanna, director global de consultoría de 
riesgos marinos de AGCS. “La industria naviera ha aprendido de las 
pérdidas en el pasado, pero el análisis predictivo podría ser la diferencia 
entre un viaje seguro y un desastre”.

En Islandia, no hay nada 

como un drone
Los consumidores en Reikiavik, Islandia, 
pronto tendrán que salir por la puerta 
trasera para recibir sus paquetes.

La empresa de tecnología de drones 
Flytrex, en asociación con Aha.is, el mayor 
mercado en línea de Islandia, lanzó 13 
rutas nuevas para un servicio de entrega 
de drones urbanos autónomos bajo 
demanda para dar servicio a casi la mitad 
de Reikiavik.

El servicio actualizado también 
incluye un sistema de cableado avanzado 
“InAir” que baja de forma segura los 
paquetes directamente a los patios traseros 
de los consumidores, comenzando con 
un número limitado de direcciones y 
ampliando la aprobación pendiente por 
parte de los propietarios.

Hasta hace poco, Flytrex operaba su 
sistema de drones a lo largo de una ruta, 
uniendo por aire dos partes de la ciudad 
separadas por una gran bahía. Luego de 
un meticuloso proceso regulatorio con la 
Autoridad de Transporte de Islandia y cientos 
de vuelos exitosos a puntos de entrega pre-
asignados, el sistema ahora podrá llegar casi 
a la mitad de la ciudad de Reikiavik.

Los drones operarán en un total de 
13 rutas. Cada UAV está aprobado para 
volar hasta 700 metros fuera de su ruta 
para realizar entregas en patios traseros 
en vecindarios seleccionados y aprobados. 
Flytrex tiene como objetivo ampliar las 
entregas a domicilio a todos los residentes 
en Reikiavik en los próximos meses.

Además de las nuevas rutas y áreas de 
entrega, la introducción de la característica 
de soltar el paquete mediante un cable lleva 
la comodidad del consumidor a niveles aún 
mayores. Una vez que los consumidores 
llegan al punto de entrega, ya sea en su 
propiedad o en un lugar público designado, 
pueden ordenar a los drones que bajen el 
paquete al suelo suavemente por medio de 
una aplicación fácil de usar. En cuanto el 
paquete toca el suelo, el cable se separa del 
dron, que luego regresa al puerto de drones.

EL MUNDO DE UN VISTAZO



Inbound Logist ics Latam 99

Desglosando el IVA
“PRESENTAR DECLARACIONES DE IVA a tiempo es crucial para su negocio”, 
advierte Mohammed Fathy, gerente general de Al Dhaheri Jones & Clark. 
“Una demora puede no solo generar una gran cantidad de estrés, sino también 
amenazar a toda su empresa en caso de no cumplir”.

El impuesto al valor agregado (IVA) es un impuesto al consumo que se aplica 
a todos los bienes y servicios, tanto físicos como digitales, que se compran en la 
Unión Europea (UE). Cada vez que los consumidores compran bienes o servicios 
en la UE, pagan el IVA en el acto.

Las empresas registradas deben presentar declaraciones de IVA, las cuales 
son declaraciones formales que brindan documentación de respaldo y pago por 
un periodo impositivo específico. Estas declaraciones de IVA son importantes 
ya que contienen los registros de los usuarios de impuestos pagados en un 
periodo determinado. El documento formal proporciona prueba de que la parte 
registrada ha pagado su obligación de IVA.

Si bien el incumplimiento puede dar lugar a sanciones, también da 
como resultado pagos retroactivos, investigación por parte de las autoridades 
tributarias y el listado negro, señala Fathy. Es importante que las empresas 
comprendan el procedimiento y los plazos para presentar sus declaraciones de 
IVA y hacer los pagos correspondientes con el fin de reducir las posibilidades de 
incurrir en multas y sanciones.

Las sanciones pueden ser severas. En los Emiratos Árabes Unidos, por 
ejemplo, la multa administrativa por inscripción tardía es de 5,445 dólares. Otras 
multas incluyen 4,084 dólares por no mostrar los precios, incluido el IVA, 817 
dólares por una primera presentación de impuestos incorrecta, y 1,361 dólares 
por las presentaciones incorrectas subsiguientes.

Europa se queda con Hyperloop
Virgin Hyperloop One abrirá un Centro de Pruebas y Desarrollo de 
Tecnología Avanzada de 500 millones de dólares en España, el primer 
centro de desarrollo europeo de la compañía. A cambio de esta inversión, 
Virgin Hyperloop One recibirá 126 millones de euros en ayuda pública 
mediante préstamos y subvenciones para ayudar a establecer el nuevo 
centro, avanzar en el desarrollo de tecnología y pruebas, y estimular el 
crecimiento económico regional y la creación de empleos.

El Centro de Pruebas y Desarrollo de Tecnología Avanzada de Virgin 
Hyperloop One se ubicará en la región andaluza de España, conocida 
mundialmente como un epicentro de innovación aeroespacial y de 

Mohammed Fathy, gerente general de Al Dhaheri 
Jones & Clark, enfatiza la importancia de presentar 
las declaraciones de IVA de manera correcta y 
oportuna.

Virgin Hyperloop One, con sede en Los Ángeles, se expande a Europa con planes para construir un 
centro de investigación y desarrollo en la región andaluza de España.

transporte. La región alberga a 
más de 9,000 empresas de 
transporte y logística, el segundo 
clúster aeroespacial más grande 
de España y 20,000 empleados de 
investigación y desarrollo.

Virgin Hyperloop One estima 
que contratará entre 200 y 300 
profesionales calificados de alta 
tecnología y que el nuevo centro 
estimulará la creación de empleos a 
través de una amplia red de socios y 
proveedores en la región.

Los planes requieren que el 
centro de 19,000 metros cuadrados 
se abra para 2020 para comenzar 
a desarrollar, probar y certificar 
componentes y subsistemas que 
mejoren la seguridad y confiabilidad 
de los sistemas Hyperloop 
continuamente.

Elon Musk introdujo el concepto 
de sistemas de transporte hyperloop, 
destinados a transportar mercancías 
o pasajeros a velocidades ultra 
rápidas a una fracción del costo del 
transporte aéreo, en 2013.



Inbound Logist ics Latam100

DP World amplía sus servicios a Europa con la adquisición  
de Unifeeder
Para ampliar su presencia en Europa, el operador portuario de Dubai, 
DP World, adquirió la compañía de logística danesa Unifeeder de Nordic 
Capital Fund VIII y ciertos accionistas minoritarios por 765 millones de 
dólares. El objetivo es que DP World incremente su presencia en la cadena 
de abastecimiento global y amplíe su oferta de productos a las empresas 
navieras y los operadores de carga, según un comunicado de la bolsa de 
valores. Con sede en Dinamarca, Unifeeder opera un alimentador de 
contenedores y una red de transporte marítimo de corta distancia en 
Europa, con conectividad a aproximadamente 100 puertos, que atienden 
tanto a los centros de contenedores de alta mar como al mercado de 
transporte de contenedores dentro de Europa. La compañía, fundada en 
1977, reportó ingresos de 591 millones de dólares en 2017.

El acuerdo para adquirir Unifeeder, que se financiará con el balance 
existente de DP World, aún está sujeto a aprobaciones regulatorias y se espera que se cierre en el último trimestre de 2018.

A nivel mundial, DP World opera 78 terminales marinas e interiores, con actividades que incluyen manejo de contenedores 
y servicios de carga, logística y flota.

TradeLens selecciona la iniciativa de blockchain
En un esfuerzo por aplicar la tecnología blockchain o de cadena de bloques a la cadena de abastecimiento global, 
Maersk Line e IBM han colaborado para desarrollar TradeLens, una solución de envío habilitada con blockchain para 
promover un comercio global más eficiente y seguro, unir a los socios de la cadena de abastecimiento con el fin de 
apoyar el intercambio de información y la transparencia, y alentar la innovación en toda la industria.

Hasta la fecha, 94 empresas participan activamente o han aceptado participar en el programa de adopción 
temprana de TradeLens. Entre ellos se encuentran cerca de 20 operadores internacionales de puertos y terminales, 
y aproximadamente 234 puertos marítimos en todo el mundo. Pacific International Lines se une a Maersk y Hamburg 
Süd como transportistas mundiales de contenedores que participan en la solución.

En la actualidad, participan agentes de transporte, proveedores de logística terceros, incluidos Agility, CEVA 
Logistics, DAMCO, Kotahi, PLH Trucking Company, Ancotrans y WorldWide Alliance, así como autoridades aduaneras 
de los Países Bajos, Arabia Saudita, Singapur, Australia y Perú.

TradeLens usa la tecnología blockchain de IBM como base para las cadenas de abastecimiento digitales, lo 
que permite a múltiples socios comerciales colaborar creando una vista única y compartida de una transacción sin 
comprometer los detalles, la privacidad o la confidencialidad.

El acceso en tiempo real a los 
datos de envío y documentos de 
embarque, incluidos IoT y datos 
de sensores que van desde el 
control de temperatura hasta 
el peso de los contenedores, 
permite a los transportistas, líneas 
navieras, transitarios, operadores 
portuarios y terminales, 
transportistas terrestres y 
autoridades aduaneras interactuar 
de manera más eficiente. Mediante 
el uso de contratos inteligentes 
de blockchain, TradeLens permite 
la colaboración digital entre los 
múltiples socios de la cadena de 
abastecimiento involucrados en el 
comercio internacional.

Maersk e IBM colaboraron para presentar TradeLens, una solución de envío habilitada con blockchain 
para promover un comercio global eficiente y seguro, reunir a varias partes para apoyar el intercambio de 
información y la transparencia, y estimular la innovación en toda la industria. 

EL MUNDO DE UN VISTAZO
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El movimiento de mercancías de 
importación y exportación siempre 

parece compleja, pero a medida que 
uno habilita buenas prácticas de 

seguimiento para los embarques, esta 
percepción de complejidad disminuye. 

He aquí algunas recomendaciones.

SOLUCIONES PASO A PASO

Cómo mover envíos 
transfronterizos

10TIPS

1 Cree un tablero de control para 
los pedidos entrantes.

Un rastreador visual de los envíos entrantes 
ayuda a simplificar el proceso de importación. 
El seguimiento de los pedidos y envíos durante 
el tránsito y estar al tanto de si se cuenta con 
la documentación requerida ayuda a reducir las 
demoras. También ayuda a enfocar a su equipo 
en un solo objetivo: solucionar los problemas 
que no se resuelven en el tablero de control.

2 Mejore la precisión de la 
clasificación de los productos.

La clasificación de los productos con los códigos 
correctos es un requisito importante; no sólo 
determina el arancel pagado por el producto, 
también puede afectarlo si hay retrasos en 
el despacho debido a información inexacta 
asociada con el envío. Al clasificar sus envíos 
con precisión, puede despacharlos más rápido 
para evitar retrasos.

3 Utilice la valoración y  
el marcado correctos.

Dos cuestiones importantes para reducir los 
retrasos asociados con el despacho aduanal 
de los envíos son las declaraciones de valores 
incorrectas y las marcas insuficientes o 
incorrectas. Concéntrese en la valoración y el 
marcado, en particular si trabaja con productos 
o proveedores nuevos. Asegurarse de que 
estos sean correctos puede ayudar a reducir los 
retrasos en el envío y el despacho.

4 Configure las alertas.

Trabaje con sus proveedores de servicios 
para configurar alertas de correo electrónico 
automáticas cuando un envío se retrase en 
tránsito, incluso en la frontera. Esto no sólo 
ayuda a resolver los problemas de inmediato, 
sino que también ayuda a saber que todo lo 
demás fluye sin problemas.

A medida que sus proveedores y clientes se vuelven 
más diversos geográficamente, una mayor parte de 
su cadena de abastecimiento y de la experiencia 
de sus clientes depende de mover los envíos a 
través de la aduana con precisión y sin demora. 
Alex Fuller, Gerente de Corretaje de Aduanas, de 
UPS, nos comparte estas sugerencias, las cuales 
se basan principalmente en mantener enfoque en 
prioridades y una disciplina centrada en buenas 
prácticas.
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5 Califique a los vendedores según 
la precisión de la documentación.

Agregue la precisión de la documentación 
como un elemento de su tarjeta de puntaje 
del proveedor, y asegúrese de que tenga un 
peso significativo. Un proveedor que causa 
retrasos en el envío de documentos o que envía 
documentación incorrecta constantemente 
puede resultar costoso y quizá no sea el mejor 
proveedor en general.

6 Comuníquese con otros 
departamentos.

El flujo diario de sus productos puede estar 
funcionando a la perfección, pero los envíos 
únicos y nuevos pueden causar problemas. 
Coordínese con el departamento de desarrollo 
de productos nuevos y otros departamentos 
para asegurarse de estar listo para los 
prototipos y el lanzamiento de productos 
nuevos.

7 Ponga la documentación de 
salida en piloto automático.

Configure su sistema de envío y procesos 
para que imprima tres copias de la factura 
comercial, la lista de empaque y cualquier 
otra documentación necesaria. Asegúrese de 
que los documentos estén sujetos firmemente 
al paquete y, cuando sea posible, utilice las 
opciones de factura digital.

8 Manténgase informado  
sobre las mejores prácticas.

Estar suscrito a publicaciones comerciales como 
Inbound Logistics Latam, y asistir a conferencias 
profesionales como los Supply Chain Leaders 
Meetings ayuda indiscutiblemente; hoy en día 
hay una oferta muy vasta, no hay pretextos. 
Aprender de una red de colegas en su industria 
puede ser útil.

9 Enfóquese en los detalles 
positivos.

Aun cuando centre la mayor parte de su 
atención en los embarques problemáticos, no 
ignore la mayoría de los envíos que llegan sin 
complicaciones y sin problemas. Celebre esos 
éxitos y utilícelos como guía sobre cómo mejorar 
su cadena de abastecimiento.

10 Apoye el crecimiento de su 
empresa en mercados nuevos.

Cuando recibe pedidos de países a los 
que nunca antes ha hecho envíos puede 
sentirse abrumado. Póngase en contacto 
con proveedores de corretaje de aduanas y 
transporte que puedan guiarlo a través de los 
requisitos de envío. No sólo estará listo para un 
siguiente pedido de ese país, sino que también 
le ayudará a incrementar los ingresos de su 
empresa.
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