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EDITORIAL

"Certificado de circulación, cobertura y perfil del lector folio 00264-RHY emitido 
por RHY y registrado en el Padrón Nacional de Medios Impresos de la SEGOB."

Adriana Leal
Editora

¿Alguna vez imaginó comprar comestibles por 
internet, vía subasta? Pues, ¡el futuro nos ha 
alcanzado! Hasta en la compra de alimentos, la 

gente está cambiando. Pero, ¿qué implica vender y 
comprar perecederos online? Sin duda, un sinnúmero 
de desafíos: embalaje, frescura, entrega mano a mano, 
etc. Si bien la última milla parece estar contra la pared 
en estos tiempos -mientras las ciudades encuentran 
mejores formas para usar la inteligencia artificial en 
beneficio de la movilidad-, la demanda de alimentos 
frescos en línea, complica el panorama. Toca en esta 
edición, hablar de ambos temas, vinculados por su-
puesto, a la cadena de frío. 

Los expertos siguen señalando la importancia de 
anticiparnos a los hechos, cambiar paradigmas y salir de “la caja”; quien logre 
actuar rápidamente, dicen, sobrevivirá. Por eso nos hemos enfocado edición 
tras edición, en acercarle prácticas diversas en aras de conseguir estos objeti-
vos y evitar las reacciones postreras, fuera de tiempo y lugar. En este sentido, 
el Supply Chain Leaders Meeting del pasado 8 de marzo, volvió a cumplir 
con su objetivo de orientar brújulas respecto al comercio electrónico, última 
milla y movilidad inteligente en ciudades modernas. Aquí le contamos las 
conclusiones.

Asimismo, Dematic y Grupo Ocupa contribuyen en esta ocasión, aportando 
su experticia tanto en materia de tecnología al servicio de eficiencias logísticas 
como de cadenas de suministro frías y manejo de perecederos. Entérese de su 
oferta y apóyese en ellos. 

Y si bien el señor Trump sigue poniéndonos en jaque -en esta ocasión ce-
rrando la frontera entre México y Estados Unidos- y el T-MEC sigue a la espera 
de ser ratificado por el Congreso, las operaciones no pueden detenerse, así 
que mientras se aclaran las coordenadas, sigamos empujando acciones desde 
la iniciativa privada, sigamos creciendo competitividad, sigamos integrando 
cadenas de valor y sigamos ejecutando iniciativas de progreso, al calor de 
esta alegre primavera. 





Inbound Logist ics Latam8

Recetas Operativas

LOGISTICAL�HAPPINESS
Por: Logixtic*

¿Qué tal cinco 
delicias gourmet 

de la mejor 
Logística del 
mundo? Tome 
nota de estas 
recetas, y… 

¡Buen provecho!

En la edición pasada escribimos sobre las cinco herramientas prácticas 
de las que se vale un gerente en Logística, para desarrollar una perso-
nalidad equilibrada capaz de balancear las exigencias del arduo trabajo 

y el cuidado de la vida personal. En esta ocasión, complementamos el tema 
con cinco recetas –a tono con la temática central enfocada en alimentos y 
perecederos-, para ayudar al logístico a observar y parametrizar esas herramien-
tas prácticas en su mente, jugar de manera correcta sus cartas, e interactuar 
adecuadamente con su equipo. 

1. Pastel de resultados 
logísticos:  

Moldeado de figura
Para empezar, mezcle mucho de sí mismo, 
aplicando de forma permanente técnicas y 
conocimientos compartidos con su equipo 
de trabajo. Añada poco a poco nuevas tec-
nologías y novedosas formas de ejecutar las 
tareas, sometiendo a fuego lento de los indi-
cadores y metas de gestión, hasta obtener una 
mezcla homogénea. Separe los ingredientes 
sobrantes y ahuyente los miedos, para que 
la receta se consolide. Para terminar, acelere 
el fuego del resultado y deje conservar bajo 
observación, hasta lograr el rendimiento 
esperado. Moldee y sirva al gusto con la 
salsa del resultado financiero. Recuerde que 
las operaciones de logística son el reflejo de 
quien las dirige.
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2. Cocido de variedades logísticas: 
Entendimiento del entorno

Separe las partes más tiernas de la disposición personal y madrugue para 
reunirlas con las gotas del rocío a primera hora de la mañana. Establezca las 
metas de la felicidad, entendiendo que ejecuta su vocación correcta en áreas 
de logística.  Entienda el momento, la situación de su equipo, las condiciones 
operativas y el lugar de ejecución en el que se encuentra; luego reúna a su 
equipo para mezclar el conocimiento colectivo, el esfuerzo de entendimiento 
y la instrucción de dirección en una sola vasija. Utilice e incorpore los ele-
mentos ya filtrados que determinan los riesgos, los clientes y requerimientos 
especiales de su operación, teniendo claras las señales que giran alrededor de 
su entorno. Agregue un poco de sal de coraje para ejecutar, y condimentos de 
pasión por el resultado. Deje conservar en el ciclo completo hasta que observe 
lentamente la señal moduladora que le indica el siguiente paso. Debe servirlo 
caliente y acompañado de reconocimiento colectivo, para que funcione como 
plato principal.

4. Tarta de resultado 
rápido: Ahuyente  

los miedos operativos
Trabaje rápidamente manteniendo 
la inteligencia y las herramientas 
desbloqueadas, siempre considerando 
que puede cambiar un pedazo del 
entorno todos los días.  Aunque la 
receta sea para deleite de muchos, 
usted debe saber cuándo trabajar o 
pensar en solitario y cuándo sociali-
zar en equipo. Comparta herramien-
tas, ideas y confíe en sus colegas. No 
mezcle alianzas políticas en su tra-
bajo, son muy picantes en un taller, 
oficina, bodega o espacio pequeño. 
Actué siempre. Por ningún motivo  
aplace las decisiones importantes ni 
deje que la rutina haga que se procras-
tinen los asuntos mas relevantes de 
su resultado. Mezcle el conocimiento 
de las necesidades del cliente y el 
entendimiento del entorno, pues son 
ésas las condiciones que determinan 
y definen el trabajo bien hecho. Es 
importante haber comprendido que a 
veces las ideas radicales no son malas 
ideas, corte por lo sano y continúe sin 
parar.  Presente permanentemente 
diferentes formas de trabajar para 
animar las mezclas y homogenizar 
los ánimos del colectivo. Haga una 
contribución todos los días. Si no 
contribuye, no salga de su oficina. 
Crea usted mismo de verdad que en 
equipo se puede lograr lo que sea. 
Invente nuevas formas de servirlo y 
que se note el resultado.

3. Horneado de fusión logística: 
Herramientas de medición

Sofría el conocimiento disponible y la disposición de su equipo en un am-
biente cálido de trabajo. Añádale directamente las metas y objetivos claros 
del mes o de la temporada, determinando las funciones y empoderando 
responsabilidades de manera clara y precisa para cada individuo. Mezcle con 
paciencia e intuición, y añádale simultáneamente indicadores de gestión para 
moldear la fusión, sin saturar el cálculo y sin sobrepasar el tiempo dedicado 
a los números. Presente en el horno de los resultados financieros y deje cocer 
a fuego lento. Sírvalo bañado en salsa de felicidad y logro.
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LOGISTICALHAPPINESS

5. Caldo de propio talento:  
Práctica vs teoría

Estudie y capacítese todo lo que pueda y en los variados temas que estén a 
su alcance. Recuerde que la suerte se origina desde su propio talento y debe 
cultivarlo por siempre.

Vistos los siguientes ingredientes, 
añádalos en un recipiente de saberes: 
todo lo que pueda de matemáticas 
en todos los niveles que le sean posi-
bles, incluya análisis de estadísticas, 
parámetros de cálculo, ejercicios de 
diseño industrial, cálculo de tiempos 
y movimientos, creación y mapeo de 
rutas, teoría sobre mantenimiento de 
vehículos, análisis contable, cálculos 
de rendimiento financiero y estudios 
de rentabilidad sobre inversiones. 
Realice una incursión detallada en los 
asuntos humanos para incluir en la 
mezcla los diagnósticos de personali-
dad y psicología de trato empresarial, 
la gestión de temperamentos de los 
humanos es parte importante de la 
estrategia para la felicidad, debiendo 
comprenderlos debidamente.

Ahora, coloque a fuego lento en su 
entorno las herramientas de trabajo: 
Honestidad, dedicación, perseveran-
cia y resiliencia. Vaya incluyendo 
poco a poco dosis importantes de 
análisis de medición cuantitativa 
de las operaciones, una alta capa de 
entendimiento y respeto por el perso-
nal, y siempre vincule una meta tra-
zada o un objetivo propuesto. Cuide 

el costo de su operación y permanezca 
atento al resultado financiero, para 
que la mezcla se homogenice de ma-
nera apropiada.

Para presentar y servir este caldo 
de talento, se requiere permanente-
mente lectura, estudio y una fuerte 
dosis de fricción en el trabajo opera-
tivo, pues desde la trinchera del escri-
torio no se puede sentir la sagrada ex-
perticia, pues sólo se tendría la teoría 
pero no la práctica. El resultado tiene 
que ver con saber cocinar hasta caldo 
de piedras (platillo prehispánico muy 
sabroso en Oaxaca, México) y haberse 
forjado una personalidad feliz en este 
lindo campo de trabajo.� 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





Inbound Logist ics Latam12

Si usted trabaja en la cadena de suministro en frío (cadena de frío), 
conoce la importancia de los almacenes de temperatura controlada. 

Pero, ¿sabía que la tecnología automatizada de un almacén frigorífico 
tiene muchos beneficios sobre los almacenes tradicionales?

Tecnología automatizada  
de almacén frigorífico:  

20 maneras de ahorrar dinero

COLDCHAIN

Con la creciente demanda de lo-
gística de la cadena de frío, la 
justificación económica para 

automatizar almacenes con control 
de temperatura, en refrigeración o 
congelación, es más fuerte que nunca.

¿Qué es un almacén de cadena 
de frío?  El término cadena de frío 
se refiere a la logística y gestión de 
artículos envasados de productos 
sensibles a la temperatura que deben 
ser refrigerados o congelados. La 
logística de la Cadena de Frío se uti-
liza para aumentar la vida útil de un 
producto y mantener un estándar de 
calidad durante un largo período de 
tiempo. Los alimentos almacenados 
en los almacenes de la cadena de frío 
incluyen: frutas y verduras, pastele-
ría, repostería, lácteos, postres con-

gelados, pescado, carne y mariscos, 
principalmente. Sin embargo, muchos 
productos para el cuidado de la salud 
también requieren que se mantengan 
temperaturas específicas más bajas en 
el almacén, incluidos: vacunas, plas-
ma sanguíneo, insulina o productos 
farmacéuticos congelados

Un almacén frigorífico de tem-
peratura controlada mantendrá las 
propiedades bioquímicas y físicas de 
los productos para el cuidado de la 
salud, así como de los alimentos y 
bebidas congelados o refrigerados. El 
almacenamiento frío también evitará 
el deterioro del producto y aumenta-
rá su vida útil. Con ello se reduce el 
desperdicio y aumenta los resultados 
finales globales del fabricante o pro-
ductor.

Para mantener estos alimentos 
frescos a largo plazo, es necesario que 
haya un sistema de logística de cade-
na de frío adecuado. Un ingrediente 
clave para hacer que el sistema de 
cadena de frío funcione es el almacén 
frigorífico.

Dematic es una compañía que se 
dedica a optimizar las eficiencias de 
la cadena de suministro, incluidos los 
almacenes de la cadena de frío. “Nues-
tra compañía se dedica completamen-
te a las mejoras en los procesos de 
operaciones de producción y distribu-
ción. Diseñamos e implementamos la 
automatización, junto con el software 
de optimización del rendimiento, 
para desarrollar la configuración ideal 
del sistema”, explica Ken Ruehrdanz, 
Consultor de soluciones de Dematic.
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20 FORMAS PARA OPTIMIZAR EL ALMACENAMIENTO FRÍO 
CON TECNOLOGÍA AUTOMATIZADA

Empresas como Dematic han descubierto que la tecnología 
automatizada es mejor que los métodos tradicionales para 
optimizar el almacenamiento en almacén frigorífico, y éstas 
son las maneras en que lo hacen:

1 Menor ocupación de espacio en 
el inmueble. Debido a que un 

almacén automatizado cuenta con 
una configuración de naves altas, se 
requiere una menor ocupación de 
espacio en el inmueble. La menor 
ocupación de espacio en el inmueble 
suele ser el 25 por ciento del almacén 
tradicional. 

2 Espacio cúbico reducido. Dado 
que el almacén automatizado 

utiliza una configuración de alta 
densidad, se requiere menos espacio 
cúbico para la misma cantidad de 
almacenamiento. Esta reducción es 
aproximadamente del 25 al 35 por 
ciento. 

3 Ventaja fiscal. La construcción de 
un inmueble automatizado gene-

ralmente incluye una construcción 
soportada por bastidor o estantería. 
A diferencia de la estantería de un 
almacén tradicional, la construcción 
soportada por estantería tiene una 
ventaja fiscal, porque puede depre-
ciarse como maquinaria, la cual tiene 
una estructura fiscal más favorable.

4 Ahorros de energía. Los costos 
operativos de energía se reducen 

con la configuración de alta den-
sidad del almacén automatizado al 
albergar más almacenamiento en 
menos espacio refrigerado. Los costos 
de energía para la refrigeración son 
más altos que los de calefacción. La 
mayor pérdida de energía se produce 
en la superficie del techo. El almacén 
automatizado tiene una superficie de 
techo más pequeña que se traduce en 
ahorros de energía, que oscilan entre 
el 35 al 50 por ciento. Al momento 
de presupuestar, con el ahorro de 

el producto, las puertas del congela-
dor y las instalaciones. El daño a la 
estantería es extremadamente costoso 
de reparar. En promedio, un alma-
cén congelador tradicional puede 
necesitar reemplazar la puerta de un 
congelador una vez al mes debido al 
daño de un montacargas. 

9 Control de tiempo de inactivi-
dad. Con el almacén tradicional, 

si un empleado no se presenta, la 
operación está restringida. Si la tec-
nología no funciona, los gerentes 
tienen control directo para recuperar 
la tecnología.

10 Seguridad aumentada. No 
se permiten personas en los 

pasillos del almacén automatizado, lo 
que elimina los problemas de seguri-
dad. Con el almacén tradicional, los 
montacargas operados manualmente 
crean riesgos de seguridad. 

11 Mejora de la precisión del 
inventario. El control infor-

mático preciso de la ubicación del in-
ventario en el almacén automatizado 
elimina los errores de ubicación que 
ocurren con el método de almacena-
miento de inventario del montacargas 
manual. 
Con el almacén tradicional, el in-
ventario a veces se puede "perder" 
temporalmente en el almacén. Ade-
más, la precisión del inventario se 
traduce en una función de venta 
para las operaciones de almacenes 
congeladores que solicitan contratos 
de logística de terceros (3PL, por sus 
siglas en inglés). Los posibles clientes 
de 3PL tienen mejores impresiones 
con los proveedores de servicios que 
implementan tecnología que puede 
proporcionar una precisión de inven-
tario extremadamente alta. 

12 Omitir el conteo de inventa-
rio físico. Con el almacén au-

tomatizado, no es necesario realizar 
recuentos físicos de inventario. Esto 
reduce los costos operativos. 

energía obtenido con el almacén au-
tomatizado, es importante tomar en 
cuenta el aumento continuo de los 
costos de energía.

5 Control mejorado de entrada/sa-
lida del congelador. Las puertas 

del almacén congelador automatiza-
do son más pequeñas y están menos 
tiempo abiertas, lo que proporciona 
una eficiencia operativa adicional a 
través del ahorro de energía.

6 Exposición minimizada a entor-
nos hostiles. No se requieren tra-

bajadores en el almacén congelador 
automatizado. En su lugar, el cumpli-
miento de pedidos y la consolidación 
de la carga se producen en el muelle 
de envío/recepción a temperaturas 
ambiente. La eliminación de la mano 
de obra en el entorno hostil del con-
gelador significa una mejora en la 
ergonomía del trabajador, una mejor 
productividad laboral y pone fin a los 
problemas de reclutamiento de traba-
jadores relacionados con la ocupación 
de puestos del personal que requieren 
trabajo en un congelador. La rotación 
de personal para el puesto en un en-
torno de almacén frigorífico tiende 
a ser alta; al reducir dicha rotación a 
través de las automatizaciones resulta 
en ahorros de costos. 

7 Menos descongelación. El alma-
cén tradicional se descongela una 

vez al día, el almacén automatizado 
se descongela una vez por semana. 
Esto se traduce en ahorro de energía. 

8 Daño reducido. Debido a que el 
almacén automatizado no requie-

re el uso de montacargas manuales, se 
eliminan los daños en la estantería, 
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13 Precisión de pedidos mejo-
rada. El beneficio general de 

la ubicación precisa del inventario 
en el almacén y el seguimiento del 
principio primeras entradas, prime-
ras salidas (FIFO, por sus siglas en 
inglés) es una precisión de pedidos 
mejorada. Además, el costo de un 
pedido inexacto para un distribuidor 
de alimentos es significativo. Cuan-
do un cliente necesita un producto 
alimenticio, a menudo ese cliente 
lo necesitará el día de la entrega. Si 
se entrega un pedido incorrecto a 
un cliente, se requiere una entrega 
urgente y costosa de emergencia para 
satisfacer las demandas del cliente. En 
el caso de una entrega acelerada de 
emergencia, el envío corregido en una 
fecha posterior no es una opción. El 
cliente necesita el producto ese mis-
mo día. El costo de arreglar un pedido 
incorrecto puede oscilar entre $100 
y $500 en promedio. Los almacenes 
tradicionales pueden experimentar 
varios errores de recolección y prepa-
ración de pedidos (picking) por día en 
promedio. En contraste, los sistemas 
automatizados pueden experimentar 
un error de picking una vez al mes en 
promedio.

14 Tasa de cumplimiento de 
pedidos alta.  Debido a la 

alta precisión del inventario con el 
almacén automatizado, las tasas de 
cumplimiento son cercanas al 100 
por ciento. Las tasas de precisión para 
el almacén tradicional a menudo son 
significativamente menores debido al 
error humano. 

15 El control de peso agrega 
precisión. Los sistemas auto-

matizados suelen incluir básculas de 
pesaje automatizadas en línea. Estas 
básculas verificarán el peso de las car-
gas para capturar cualquier problema 
potencial de precisión. 

16 Seguimiento del principio 
FIFO. Con el control infor-

mático del inventario en el alma-
cén automatizado, la frescura del 
producto está garantizada por el 
seguimiento del principio FIFO. Esto 
reduce enormemente los problemas 
con los productos caducados. Con el 
almacén tradicional, los conductores 
de los montacargas no siempre pue-
den elegir el inventario más antiguo 
primero cuando realizan tareas de 
cumplimiento de pedidos. 

17 Control de producto “en 
cuarentena”. Con el sistema 

automatizado, el inventario que se 
pone en cuarentena se bloquea elec-
trónicamente. 

18 Integ r idad del  producto 
mejorada.  Con el sistema 

automatizado, las plataformas están 
espaciadas de manera óptima, lo que 
permite que el aire del congelador cir-
cule adecuadamente para garantizar 
que se mantenga el almacenamiento 
de calidad del congelador.

19 Reputación de servicio me-
jorada. Los clientes esperan 

pedidos precisos una vez que se 
ha establecido el rumbo. Es menos 
probable que los clientes culpen al 
distribuidor por un error en primer 
lugar, ya que la precisión del pedido 
es muy alta. La mayoría de las veces, 
los clientes encuentran que el error 
está realmente en su etapa final. 

20 Imposición de Disciplina 
de Operaciones. Un sistema 

automatizado impone una disciplina 
en el sistema de tal suerte que existan 
pocas posibilidades de colocar el pro-
ducto en el lugar equivocado. 

LA DEMANDA DE LA CADENA 
DE FRÍO ESTÁ CRECIENDO 
Actualmente, Norteamérica es el mer-
cado más grande para la demanda de 
la cadena de frío, según Persistence 
Market Research. La demanda de ali-
mentos frescos en Norteamérica sigue 
aumentando año tras año impulsan-
do el mercado de la cadena de frío. 

La investigación revela que el au-
mento de los productos farmacéuticos 
genéricos y el consumo de alimentos 
perecederos en las economías en de-
sarrollo continuarán impulsando un 
crecimiento significativo en el mer-
cado logístico de la cadena de frío. 

En la región de Asia y el Pacífico, 
varias iniciativas gubernamentales 
también están afectando la necesidad 

de almacenes frigoríficos automatiza-
dos. La investigación de Persistence 
analiza cómo el gobierno indio está 
abriendo mega parques de alimentos, 
que requieren almacenes con tempe-
ratura controlada. Allí, el gobierno 
también ha permitido el 100 por 
ciento de IED (inversión extranjera 
directa) en la industria de la cadena 
de frío. 

El informe también sugiere que, 
en Europa, Alemania es uno de los 
mercados más grandes debido al 
aumento del consumo de alimentos 
congelados. Cada vez más, las opera-
ciones de distribución de alimentos y 
productos farmacéuticos están recon-
siderando el diseño de sus almacenes 
tradicionales existentes para satisfa-

cer la alta demanda de exportación. 
A medida que aumenta la deman-

da de volumen para productos sensi-
bles a la temperatura, la necesidad de 
una logística adecuada de la cadena 
de frío, incluidos los almacenes fri-
goríficos, seguirá aumentando. Los 
almacenes que están optimizados a 
través de la tecnología estarán mejor 
posicionados para satisfacer esta de-
manda.� n

contacto
Perla Gómez

perla.gomez@dematic.com 
Cel. 55 - 8008 5024

COLDCHAIN



Soluciones desde el recibo hasta el embarque

  |  recibo  |  ubicación  |  almacenaje/organización  |   secuenciamiento  |  reposición   |    
  |  surtido de órdenes  |  embalaje  |  paletizado  |  embarque  |  software wcs  |   voz y luces  |  miniload y   as/rs  |    

  |  transportadores de paquetes y tarimas  |   clasificadores  |  agv’s  |   carga directa a camion  |  

Dematic diseña, desarrolla y provee soluciones de logística, con asistencia total en el ciclo de vida de sus sistemas, 
que optimizan el flujo de información y materiales, desde el recibo hasta el embarque; todo esto dentro de las cuatro 
paredes de su fábrica, almacén o centro de distribución.  

 • Diseño, construcción, apoyo 

 • Optimización del flujo de materiales y de información 

 • Consideraciones de impacto en la cadena de suministro 

 • Enfoque en una solución imparcial y basada en datos

 • Abanico de soluciones desde manuales hasta  totalmente automatizadas 

  •  Responsabilidad por el  rendimiento del sistema: soluciones globales, sub-sistemas, productos

Dematic se dedica a mejorar los resultados logísticos. Con esa  finalidad, garantizamos un rendimiento exitoso  
del sistema.

dematic.com
Teléfono: +(81) 4000 2700

mxinfo@dematic.com

Sistemas diseñado en base a… mejora de procesos, automatización y 
software de manejo de materiales

  ANIVERSARIO

CELEBRANDO  
NUESTRO
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PROJECTIONS

Dematic de cerca: cómo 
entender, medir y hacer 
crecer la eficacia logística

¡Entiéndala, mídala 
y hágala crecer!

Dematic optimiza su 
cadena de suministro, 

creando eficacia general 
en la logística. Al 

entender los aspectos 
de la eficacia dentro 

de su instalación, usted 
puede tener un punto 
de referencia para la 

productividad, identificar 
oportunidades de mejora 

y eliminar desechos.

Entrevista realizada a su director, 
Robert Scott.

¿Qué es Dematic?
Dematic es su socio de confianza para 
diseñar, construir, implementar y dar 
soporte a soluciones de sistemas au-
tomatizados para almacenes, centros 
de distribución e instalaciones de pro-
ducción, por medio de las siguientes 
4 áreas de acción:

OPERACIÓN DESDE LA 
RECEPCIÓN HASTA EL ENVÍO
Dematic permite que las operaciones 
y distribución alcancen eficiencias 
que proporcionan un impacto posi-
tivo en el rendimiento de la cadena 
de suministro. Dematic utiliza un 
enfoque de mejora de procesos para 
agilizar las funciones que comienzan 
con la recepción y se extienden hasta 

el envío. Cada solución está diseñada 
por un software estratégico, que con-
trola de manera eficiente el flujo de 
inventario e información. 

OMNI-CHANNEL & E-COMMERCE
Los sistemas de cumplimiento mul-
ticanal de Dematic son compatibles 
con las estrategias de distribución 
omnicanal para minoristas, mayoris-
tas y fabricantes. Los sistemas típicos 
de cumplimiento de Dematic proce-
san y preparan pedidos de comercio 
electrónico para el envío de tiendas 
minoristas, hogares, negocios y reco-
gida de clientes.

DISEÑAR, CONSTRUIR, 
IMPLEMENTAR, SOPORTE
Dematic administra y controla todo 
el proceso integrado de ingeniería 
e implementación. Dematic es res-
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ponsable de todos los aspectos de la 
integración del sistema, desde la de-
finición de los objetivos comerciales 
y el desarrollo de la solución, hasta la 
implementación y el soporte a largo 
plazo, durante la vida operativa del 
sistema.

SOFTWARE/ DEMATIC IQ, UNA 
CARTERA CRECIENTE PARA 
OPTIMIZAR EL RENDIMIENTO
La cartera de software adopta un en-
foque holístico en toda la operación 
para el cumplimiento de los pedidos 
y la gestión del ciclo de vida de las 
instalaciones. Dematic IQ ofrece 
adaptabilidad inteligente, confia-
bilidad, eficacia y velocidad. Usted 
puede reducir los tiempos del ciclo y 
realizar envíos de manera más rápida, 
sin afectar la precisión de los pedidos 
ni la agilidad operativa. Dematic IQ 
abarca todo el espectro de las opera-
ciones de almacén, desde las insta-
laciones completamente manuales, 
hasta aquéllas semiautomatizadas y 
completamente automatizadas.

Esta creciente cartera de soft-
ware incluye tres productos insignia 
que se complementan, expanden y 
trabajan en conjunto, para permitir 
una gestión más inteligente de las 
instalaciones.

VENTAJA COMPARATIVA:
1.	 Estrategias de cumplimieto a pe-

dido en tiempo real
2.	 Asociación basada en la confianza
3.	 Metodologías Distribution Scien-

ce, basadas en datos
4.	 Servicio de atención al cliente 

confiable, disponible 24/7
5.	 Soluciones de softwar ampliables 

y flexibles, que preservan su in-
versión en tecnología 

¿Cuántos años lleva 
Dematic innovando 
en tecnología, para el 
manejo de mercancía en 
centros de distribución?

Dematic cumple 200 años innovando 
en diseño y entrega de soluciones. 
En 2016, Kion Group, reconociendo 
los signos de los tiempos, adquirió 
Dematic, y ahora ésta ofrece una 
cartera completa de soluciones para el 
flujo de materiales, desde transpaletas 
manuales y carretillas elevadoras, 
hasta sistemas de almacenamientos 
totalmente automatizados 

A medida que crece el mundo 
digital, Dematic crece. Estamos listos 
para los próximos 200 años, seguros 
de que lo mejor está por venir, gra-
cias a la incomparable dedicación 

de nuestros empleados, combinada 
con nuestras soluciones líderes en 
rendimiento.

¿Cuánto tiempo tiene 
Dematic en méxico 
y dónde se ubica?

Hace 5 años, Dematic estableció su 
planta en Monterrey, con el objetivo 
de generar servicios de cadena de su-
ministro para el mercado mexicano, 
centrándose en servicios personaliza-
dos y productos automatizados.

Dematic México abrió sus puertas 
en 2014. Nuestra planta de manu-
factura de 36,000 m2 se encuentra 
ubicada en el parque industrial Finsa 
Guadalupe, en Monterrey, Nuevo 
León, donde ofrecemos a nuestros 
clientes –de primera clase y muy 
exigentes- tanto nuestra cartera de 
productos como soporte técnico de 
alta calidad. Dematic Mexico hace 
“trajes a la medida”, con productos 
personalizados y alta f lexibilidad 
según los requisitos de los clientes.

Robert Scott
Director
DEMATIC México
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PROJECTIONS

¿Cuál es el valor agregado 
de servicio al cliente 
que Dematic ofrece?

Nuestra cultura y sistemas estandarizados nos 
permiten contar con procesos de fabricación 
con altos niveles de productividad, calidad 
total, en un entorno seguro, y entregables a 
tiempo. Desde nuestra planta en Monterrey po-
demos ofrecer un servicio integral y dar soporte 
a la vida de su equipo con:
n	 Servicios adaptados para la mayoría de las 

marcas y modelos de equipos y software
n	 Adiciones al sistema (modernizaciones)
n	 Programas de Mantenimiento preventivo
n	 Sistema de gestión de activos (CMM)
n	 Programas de garantía extendida
n	 Entrega rápida, componentes de calidad
n	 Servicio Técnico de call center 

respondiendo en español 24/7/365

¿Qué áreas de negocio abarcan los 
servicios integrales de Dematic?

n	 Indumentaria
n	 Fabricación de productos duraderos
n	 Comercio Electrónico
n	 Alimentos y Bebidas
n	 Retail

n	 Despensa
n	 Atención Médica
n	 Fabricación de productos no duraderos
n	 Paquetes
n	 Logística de Terceros
n	 Mayoristas/entre empresas

¿Cuál  la propuesta de valor 
en ventas de Dematic para la 
industria de la logística?

Nuestro equipo de ventas y asesores expertos 
analiza sus datos para optimizar el flujo de 
material e información dentro de fábricas, 
almacenes y centros de distribución. Dematic 
tiene equipos de ventas, ingenieros y diseña-
dores del más alto nivel, con la finalidad de 
hacerle una propuesta a la medida, con base en 
sus necesidades, para comenzar a crecer juntos. 
No queremos ser solamente un proveedor más, 
sino su asesor y socio de por vida.

Nuestras soluciones y equipos de ventas 
optimizan su rendimiento hoy, para garanti-
zar con flexibilidad su futuro. Nuestro valor 
más fuerte es la longevidad que tenemos en 
el mercado, además del amplio conocimiento 
en ingeniería global para diseñar, construir, y 
sustentar soluciones logísticas que optimicen 
el flujo de material e información.� n
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PROJECTIONS

FRIMAN, el eslabón más fuerte  
de la cadena de frío en Manzanillo

Nuestras certificaciones 
en calidad ambiental, 

gestión ambiental 
ISO 14001, gestión 

de calidad ISO 9001 
son muestra del 

compromiso y sentido 
de responsabilidad del 

Frigorífico de Manzanillo 
con la propuesta de 

valor de Grupo OCUPA: 
la mejor alternativa de 
soluciones logísticas y 
portuarias en México.

FRIMAN, Frigorífico de Manza-
nillo, es una empresa filial de 
Grupo OCUPA, con acuerdos 

comerciales, con importantes líneas 
navieras de alcance internacional.

Nuestra premisa de servicio es 
procurar el menor tiempo posible en 
todos nuestros procesos para optimi-
zar el tiempo de entrega de su mer-
cancía al destino final y así garantizar 
la calidad y frescura de sus productos 
a lo largo de la cadena de frío.

Nuestra ubicación es estratégica: 
radicamos en Manzanillo, puerto de 
mayor relevancia en México en ma-
teria de comercio exterior. Al estar a 
unos metros del muelle, la descarga 
de mercancía y directamente del bu-
que nos permite ofrecer tarifas más 
competitivas que signifique un mejor 
manejo de recursos para nuestros 
clientes.

Atendemos mercancía perecedera 
seca y refrigerada de importación y 
exportación, que con nuestro punto 
de inspección fitozoosanitario autori-
zado por SADER, nuestra experiencia 
de más de 22 años se fortalece, res-
paldada por la preferencia de clientes 
y usuarios quienes siempre tienen 
asegurados paquetes de soluciones 
especializadas a las exigencias de sus 
proyectos. 

Nuestras instalaciones se compo-
nen de tres cámaras de refrigeración y 
congelación de 1,200m2 de superficie 
son capaces de alcanzar temperaturas 
de -18°C. Estas cámaras tienen acceso 
a través de un andén con 18 puertas, 
que se mantiene a temperatura contro-
lada para conservar su mercancía en 
un ambiente ideal en todo momento. 

En cuanto a nuestros puntos de 
inspección, ambos están plenamente 
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autorizados y constantemente regula-
dos por la Secretaría de Agricultura y 
Desarrollo Rural. El punto de inspec-
ción para mercancía seca tiene una 
superficie de 1,000m2. El laboratorio 
fito y zoosanitario está equipado para 
tomar muestras y revisión de produc-
tos refrigerados.

Debido a nuestra cercanía al bu-
que contamos con un patio abierto 
con 2,200m2 de superficie para ma-
niobras de carga general y contene-
dores, y está habilitado con 140 con-
tactos para contenedores refrigerados. 
Además, dos almacenes cerrados con 
4,151m2 para carga general y LCL. La 
totalidad de nuestras instalaciones 
están resguardadas bajo los princi-
pios de seguridad OEA (Operador 

Económico Autorizado) y en contac-
to directo con Aduana Central y las 
autoridades locales.

La programación, coordinación 
y liberación de nuestros servicios se 
hacen vía web, apoyados por ejecuti-
vos de atención a clientes capacitados 
en comercio exterior, haciendo de la 
experiencia de servicio nuestra mejor 
carta de presentación. 

Aunado a nuestra oferta de servi-
cios se encuentran maniobras y despa-
chos el mismo día, almacenaje y cone-
xión para contenedores y refrigerados, 
previos oculares en almacenes o en 
patio, etiquetados, segregación, em-
playado y demás servicios de manejo 
a mercancías, coordinación y asesoría 
de flete terrestre a todo el país.

Nuestras certificaciones en cali-
dad ambiental, gestión ambiental ISO 
14001, gestión de calidad ISO 9001 
son muestra del compromiso y senti-
do de responsabilidad del Frigorífico 
de Manzanillo con la propuesta de 
valor de Grupo OCUPA, el cual busca 
ser la mejor alternativa de soluciones 
en materia logística y portuaria en 
México, por eso, FRIMAN es y será el 
eslabón más fuerte de la cadena de 
frío en Manzanillo.� n

PROJECTIONS
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SOUTHAMERICALOGISTICS

La Organización Mundial 
de Ciudades y Plataformas 

Logísticas (www.omcpl.
org) llevará a cabo su 
4to. Foro Mundial, en 

Monterrey, N.L., del 14 
al 16 de mayo (www.

foromundial.omcpl.org), 
donde se entregarán los 

“Certificados de Logística 
Justa”, y discutirán los 

desafíos que en materia 
de políticas públicas 

tiene la región.

MONTERREY: 4to Foro de  
la Organización Mundial de 
Ciudades y Plataformas Logísticas

Autoridades y expertos reunidos 
en un seminario en la sede de 
la Comisión Económica para 

América Latina y el Caribe (CEPAL) 
en Santiago, Chile, coincidieron al 
señalar que, para realizar los cambios 
necesarios en la infraestructura de la 
región (incluyendo el ámbito aéreo), 
es necesario desarrollar políticas 
públicas integradas y sostenibles de 
logística y movilidad, que se traduz-
can en asuntos de Estado, con una 
visión de largo plazo, e inmunes a los 
vaivenes económicos.

CEPAL, recalcó que América La-
tina sigue estando profundamente 
marcada por la escasez de infraes-
tructura, un modesto desempeño 
logíst ico, inseguridad y falta de 
calidad en servicios. Es preciso traba-
jar, dijeron, en una nueva ecuación 
Estado-mercado-sociedad; para ello, 
es fundamental establecer y mantener 
un diálogo constructivo con todos los 
sectores y subsectores de infraestruc-
tura y transporte, para avanzar hacia 

una respuesta coordinada y compar-
tida por todos los actores relevantes.

A pesar del indudable nexo exis-
tente entre la infraestructura  y el 
desarrollo económico y social, gran 
parte de América Latina, y en especial 
Sudamérica, se ha ido quedando atrás 
en el desarrollo de sus infraestructu-
ras, comprometiendo su crecimiento 
a largo plazo, así como la reducción 
de pobreza que esto acarrearía. Aún 
en aquellos países que lo han hecho 
relativamente mejor, es común que la 
infraestructura se vea desarticulada 
del desarrollo territorial y productivo. 

La planificación y ejecución de 
políticas públicas, por tanto, deben 
ser pensadas en función de la com-
petitividad y productividad de los 
bienes o servicios que el país exporta 
o importa y no con base en el modo 
de transporte. Por ello, más que 
hablar de la necesidad de políticas 
nacionales de transporte marítimo 
o ferroviario, por ejemplo, se debiera 
establecer una política nacional de 

Por Ricardo Ernesto Partal Silva *
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transporte, definida en función de 
la productividad y la competitividad 
de la economía nacional. Al final de 
cuentas, lo importante para el Estado 
es que los productos exportados sean 
competitivos a nivel internacional, 
siendo irrelevante para el país el 
modo a través del cual sean exporta-
dos. Y por el lado de las importacio-
nes o de productos comercializados 
internamente, el enfoque debiera 
estar en lograr reducir los costos de 
transporte y logística, de modo de 
traspasar ese ahorro a los consumi-
dores finales, mejorando su poder ad-
quisitivo y estándar de vida. (CEPAL)

UNA POLÍTICA INTEGRAL
En las economías globalizadas, la 
competitividad (externa) y produc-
tividad son funciones de múltiples 
variables interrelacionadas y mutua-
mente dependientes, por lo que se 
requiere un análisis conjunto y mul-
tidisciplinario para el planeamiento, 
ejecución y control de soluciones 
integrales. En consecuencia, se deben 
analizar sus componentes (infraes-
tructura, transporte y logística) como 
un sistema y no como partes sepa-
radas. Naturalmente, ello implicará 
cambios estratégicos importantes en 
los ámbitos administrativos y legales.

ALGUNOS ASPECTOS ESTRATÉGICOS 
n	 La polít ica nacional debe ser 

concebida en forma integral, y 
no como la suma de planes de 
desarrollo sectoriales.

n	 La planificación y ejecución de las 
políticas debe hacerse pensando 
en la competitividad y producti-
vidad de los bienes o servicios que 
el país exporta o importa, no en 
base al modo de transporte.

n	 La logística avanzada ha de ser 
la meta, por sobre la logística de 
distribución, entendiendo por 
“avanzada”, aquélla que busca 
integrar producción, distribución 
y facilitación, y no solamente la 
“distribución”.

n	 Planificar y diseñar la política en 
función de los servicios a la carga 
y no de los modos de transporte.

n	 El establecimiento de una po-
lítica nacional de infraestruc-
tura, transporte y logística es 
un proceso de mejora continua, 
que requiere revisiones y modi-
ficaciones periódicas, y tener en 
consideración el ambiente interno 
y externo adonde se inserta.

ALGUNOS ASPECTOS 
ADMINISTRATIVOs 
n	 Establecer una agencia principal 

que sea la cabeza visible y lidere 
el esfuerzo del desarrollo y la 
implementación de las políticas 
integrales.

n	 Lograr una coordinación y cohe-
rencia al interior del gobierno, lo 
cual significa el esfuerzo funda-
mental de establecer una visión 
común de los distintos ámbitos de 
la administración hacia los planes 
de alcance estratégico.

n	 La infraestructura debe estar al 
servicio del desarrollo producti-
vo y planificarse para apoyar los 
centros productivos existentes 
o futuros, al mismo tiempo que 
considerar y favorecer el desarro-
llo político, humano y social de 
los territorios adonde se establece.

n	 Construir órganos colegiados 
donde todos los ministerios e 
instituciones gubernamentales 
que participan del proceso estén 
representados, pero que también 
incluyan a la sociedad civil, al 
sector privado (por ejemplo, los 
principales dadores de carga y 
usuarios), la academia y las ONG. 
Con ello, se persigue el tratamien-
to de consensos básicos, que la 
política sea de alcance estratégico, 
y sobrepase los tiempos políticos.

ALGUNOS ASPECTOS LEGALES 
n	 Establecer una legislación clara, 

coherente y condensada en un 
solo cuerpo legal que facilite su 
implementación (all-inclusive 
policy).

n	 Las políticas deben asegurar la 
coherencia y consistencia de la 
política nacional y potenciar los 
efectos sinérgicos.

n	 La legislación debe hacerse para 
facilitar la logística y transporte 
de los productos y no en función 
del modo en que se transportan.

n	 La logística integrada y trans-
porte multimodal, si bien no se 
imponen por la mera existencia 
de una ley, requieren de marcos 
normativos modernos y estructu-
ras flexibles.

UNA DE LAS TOMAS DE 
DECISIONES CONCRETAS
La Organización Mundial de Ciuda-
des y Plataformas Logísticas (www.
omcpl.org) llevará a cabo su 4to. Foro 
Mundial, en Monterrey, N.L., del 14 
al 16 de mayo (www.foromundial.
omcpl.org), donde se entregarán los 
“Certificados de Logística Justa”, y 
discutirán los desafíos que en materia 
de políticas públicas tiene la región.

Al evento asistirán vicepresiden-
tes, ministros y secretarios de Estado 
de varios países, con los que aborda-
remos Políticas Públicas en materia 
logística. Las municipalidades, co-
munas, cantones, según la denomi-
nación que tengan en los países la-
tinoamericanos, también cumplirán 
un rol trascendental durante nuestro 
evento mundial. Ellos, a través de sus 
alcaldes, constituirán la “Unión In-
ternacional de Ciudades Logísticas”, 
organismo que durante su primera 
reunión, en Monterrey, procederá 
a desarrollar aspectos concretos en 
políticas de Estado para las munici-
palidades, junto a la Organización 
Mundial de Ciudades y Plataformas 
Logísticas. Asimismo, realizaremos 
la presentación de nuestra academia 
de estudios. Abordaremos también 
de manera directa y con acciones 
concretas la logística sustentable, 
que involucra a la logística inversa. n

* Ricardo Ernesto Partal Silva es Presidente 
de la Organización Mundial de Ciudades y 
Plataformas Logísticas (OMCPL), Secreta-
rio del Centro Profesional de Actividades 
Logísticas de Argentina (CEPAL), Director 
Ejecutivo y autor de Integración Empresarial 
por Corredores Bioceánicos. Se le puede 
localizar en rutalogica@gmail.com
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Este 2019, la estrategia 
empresarial de la Alta 

Dirección residirá 
en pilares como la 

experiencia del cliente, 
la gestión del talento y 
la innovación. Obtener 
financiamiento para 
extenderse a nuevas 

geografías, integrar a 
nuevas generaciones 

y promover la 
diversidad serán los 
desafíos a vencer.

Tres prioridades de la Alta 
Dirección para impulsar 
la competitividad

EXPERT�COMMENT

En un ambiente de negocios di-
námico y retador, caracterizado 
por la volatilidad y la transfor-

mación constante, la Alta Dirección 
muestra una gran consistencia en 
cuanto a las acciones que se llevarán 
a cabo para que las empresas crez-
can y sean más competitivas en los 
siguientes tres años, de acuerdo con 
los resultados de Perspectivas de la 
Alta Dirección en México, estudio 
de KPMG que en 2019 llega a su 14va 
edición.

Los directivos aseguran que la 
centralidad en el cliente, la innova-
ción, el desarrollo y la retención del 
talento serán las principales variables 
para incrementar la competitividad, 
el crecimiento y las utilidades de sus 
empresas, es decir, garantizar el éxito. 

Satisfacer las expectativas de los 
clientes por medio de la innovación 
y generar nuevos modelos de negocio 
son dos estrategias esenciales para 
la Alta Dirección, y en esta tarea la 

evolución de las nuevas tecnologías 
es favorable para las empresas, pues 
se ha facilitado su acceso y se han re-
ducido los costos. El talento involucra 
grandes retos en términos de cambio 
organizacional, desarrollo, retención, 
diversidad y convivencia generacio-
nal. En suma, la estrategia empresarial 
de la Alta Dirección residirá en pilares 
como la experiencia del cliente, la 
gestión del talento y la innovación; 
asimismo, extenderse a nuevas geo-
grafías seguirá siendo atractivo, por 
lo que las fuentes de financiamiento 
serán necesarias, así como incluir a 
las nuevas generaciones y promover 
la diversidad como puntos clave en el 
futuro de las organizaciones. A conti-
nuación la iconografía que proyecta 
los resultados de la Encuesta� n

* Roberto Cabrera es Socio Líder Nacional 
de Asesoría de KPMG en México, y se le 
puede contactar por medio de asesoria@
kpmg.com.mx

Por: Roberto Cabrera *
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ANPACT RUMBO A 
El 56% de la carga se mueve sobre las ruedas del autotransporte. El 

96% de los viajes que se realizan, son en autobús. Y tan solo en CDMX 

existe la oportunidad de renovar 20 mil microbuses… “No podemos tener 

caminos nuevos, con camiones viejos”.

P
rogramada del 16 al 18 de octubre 
de 2019, la XVIII Exposición de 
vehículos de carga y pasaje orga-
nizada por la Asociación Nacional 

de Productores de Autobuses, Camiones 
y Tractocamiones, se declara lista para 
recibir a más de 45 mil visitantes –número 
alcanzado en la última edición del evento 
celebrada hace dos años- en sus ahora 60 
mil metros cuadrados de exhibición en 
el Centro Expositor de Puebla. Los más 
de 400 expositores previstos ya han con-
tratado casi en su totalidad los espacios 
disponibles, por lo que se augura un éxito 

contundente para la muestra del sector 
más grande de América, y una de las más 
grandes del mundo.

Puebla, ubicada a un máximo de 3 
horas del 40% de los transportistas regis-
trados en el país, presenta muchas ventajas 
y atractivos adicionales, por lo que está 
atrayendo una excelente participación. 
“Esta nueva sede nos ha permitido ofrecer 
otros atractivos, como una pista de exhi-
bición de un kilómetro de longitud, frente 
al centro expositor, donde exhibiremos 
vehículos al aire libre”, señaló Miguel 
Elizalde, Presidente de la ANPACT, a quien 

EXPO TRANSPORTE 2019
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Inbound Logistics Latam entrevistó, para 
conocer los objetivos que perseguirá la 
Asociación este año en su evento magno. 

“En esta ocasión hemos enfocado el 
evento en tres rubros en particular: 1) 
Seguridad vial; 2) Medio ambiente; y 3) 
Competitividad”, puntualizó, explican-
do que este año, dados los lineamientos 
que la SCT ha marcado para el uso de 
dispositivos de seguridad vial en los ve-
hículos de carga y pasaje a partir de enero 
de 2019, y el escalamiento en las tecno-
logías ambientales, el mercado tendrá 
que atender esos tres rubros de manera 
integral, para responder a los retos. Hoy, 
el negocio del transporte, tanto de carga 
como de pasajeros, no puede deslindarse 

Vive la experiencia de asistir a la 
exposición más grande de México  

y la feria de vehículos de carga y pasaje 
más importante del continente.

www.ExpoTransporte.com

expotransporteanpactExpotransporte1 expotransporte_anpactinfo@ExpoTransporte.com+52(55)5254-1654

INBOUND LOGISTICS LATAM 20 X 13.5
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de la responsabilidad ante la seguri-
dad y el cuidado del medio ambiente, 
por lo que contar con vehículos más 
limpios y eficientes es imperativo.

Asimismo, Miguel Elizalde com-
partió que el sector lleva 3 años 
consecutivos a la baja, experimen-
tando este 2019 una caída del 5% 
con respecto al año pasado, el cual 
a su vez había experimentado una 
caída con respecto a 2017, y este úl-
timo, otra a su vez, respecto a 2016. 
“Pero, dado el enfoque altamente 
social del nuevo Gobierno Federal, 
en ANPACT creemos que se puede 
revertir esta tendencia, por lo que 
nos encontramos optimistas. En el 
contexto actual, el sector más vul-
nerable es el de micro y pequeños 
empresarios; por tanto, creemos que 
el momento actual representa una 
oportunidad para renovar la flota”, 
agregó el presidente, exponiendo los 

5 ejes de acción que la Asociación 
estará ejecutando en próximos meses, 
para alcanzar este objetivo al que el 
sector le apostará, para conseguir que 
el mercado opte por vehículos más 
limpios y eficientes, en aras de ser 
responsables y competitivos: 
1.	 Impulsar estímulos verdes. 

Ante nuevas tecnologías y nuevos 
dispositivos de seguridad, éste es 
el momento de promover estímu-
los, no sólo en beneficio de los 
transportistas, sino de la sociedad 
misma. 

2.	 Financiamiento. Hay más de 
120 mil empresas del autotrans-
porte federal y la mayoría no 
son sujetos de crédito. Necesi-
tamos que el gobierno avale la 
renovación de la flota del sector 
t ransporte, para promover la 
movilización dentro del mismo; 
es decir, habrá quien no pueda 

comprar un vehículo nuevo, pero 
comprará uno seminuevo, y aquél 
al que se le compre el seminuevo, 
podrá comprar uno nuevo. 

3.	 Profesionalización.  No se 
trata de vender el pescado, sino 
también de enseñar a pescar. En 
el sector, los vehículos suelen ser 
heredados de padres a hijos, pero 
no se enseña a éstos a manejar el 
negocio. A veces, ni siquiera esas 
familias tienen el conocimiento 
básico para administrar o llevar 
contablemente un registro, por 
lo que proponemos capacitación, 
proveer un software administra-
tivo y asesoría.

4.	 Actualización del marco 
regulatorio. Sin duda, la im-
plementación de normas es ne-
cesaria, pero de nada sirven éstas 
si no hay quien ejecute la debida 
supervisión de su cumplimien-
to. También se hace imperativo 
combatir la corrupción en este 
terreno.

5.	 Supervisión del marco regu-
latorio. Hoy, muchos vehículos 
que circulan, no deberían estar 
haciéndolo por las condiciones de 
sus unidades. Necesitamos sacar 
de la carretera a estos vehículos 
que son inseguros y altamente 
contaminantes, pero entendiendo 
que hacerlo podría desestabilizar 
a una familia, hemos de reforzar 
esta acción ejecutando los tres 
primeros ejes: impulsar estímulos 
verdes, financiamiento y profesio-
nalización.
Adicionalmente, Miguel Elizalde 

señaló que si bien éstos serán los 
ejes de acción centrales, no por ello 
se dejará de trabajar en otros temas 
transversales como el robo al au-
totransporte, la dignificación de la 
labor del operador y la observancia a 
las reglas renegociadas en el contexto 
de la firma del T-MEC. 

“Siendo en el mundo, primer ex-
portador de tractocamiones, cuarto 
exportador de vehículos pesados 
de pasajeros, y sexto productor de 
vehículos pesados de carga, nuestra 
participación en la renegociación del 
T-MEC fue sin duda una gran logro 

ANPACT EN NÚMEROS:

•	 14 Asociados 
•	 11 plantas productoras de vehículos pesados en 8 entidades 

federativas
•	 2 plantas de remanufactura de motores a diesel. 
•	 Se exportan tanto vehículos de carga como de pasaje a EUA, Canadá, 

Centro y Sudamérica. 
•	 84 mil empleos, de los cuales 18,500 son directos 
•	 El sector representa el 1.3% del PIB en México
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AUMENTAN PRODUCCIÓN Y EXPORTACIÓN DURANTE ENERO

•	 Cifra récord para el mes de enero en toda la historia.
•	 Crece producción 66.05%, en el primer mes del año.

Ciudad de México, a 20 de marzo de 2019. La Asociación Nacional de Productores, 
Autobuses, Camiones y Tractocamiones (ANPACT), dio a conocer que, durante el 
mes de enero de 2019, la producción de vehículos de autotransporte registró 16,336 
unidades, lo que representa un aumento de 66.05%, respecto al mismo mes del año 
pasado.  

Asimismo, en el mes de enero de 2019, se exportaron un total de 13,940 
unidades, lo que significó un incremento del 70.44%, en relación con el mes de enero 
de 2018.  

Al respecto Miguel Elizalde, presidente ejecutivo de ANPACT comentó que 
“los resultados positivos del mes de enero confirman la capacidad productora 
y exportadora de nuestra industria.  Con estos números, resulta evidente la 
compenetración de los mercados norteamericanos, puesto que el mercado 
estadounidense y canadiense representan mas del 95% de nuestras exportaciones; 
nos fortalecemos unos a otros. Es por ello por lo que es indispensable seguir 
trabajando en pro de la certeza jurídica y comercial para seguir integrando las cadenas 
de suministro de los países que integran la región del T-MEC.”

PRODUCCIÓN DE VEHÍCULOS DEL AUTOTRANSPORTE ENERO- 2010 A 2019

EXPORTACIÓN DE VEHÍCULOS DEL AUTOTRANSPORTE ENERO- 2010 A 2019

de ANPACT, pues con ella podremos 
mantener este liderazgo. El 90% de 
nuestras exportaciones van hacia 
Estados Unidos y Canadá, por lo que 
nuestra participación posicionó al 
sector, prospectando una negociación 
alcanzable, con cifras reales, que si 
bien va a requerir de mayor inver-
sión y escalamiento competitivo, 
tendremos 7 años para alcanzar el 
perfil requerido, una vez firmado el T-
MEC”, agregó Miguel Elizalde. “Que-
remos impulsar el mismo éxito que 
tenemos hacia el mercado exterior, 
en el mercado interior, renovando 
la flota. Creemos que esta moción es 
congruente con la estrategia política 
y social del Presidente López Obrador, 
pues la renovación de la flota genera-
rá consumo de vehículos fabricados 
en México, fortaleciendo así el mer-
cado interno”.

No menos importante es ir pre-
parando al sector para la inserción 
de vehículos autónomos también, 
tema sobre el cual, el presidente de 
ANPACT dijo ir en ruta, entendiendo 
que esta realidad será más rentable en 
vehículos comerciales que en aquéllos 
de uso particular. “Si bien todavía se 
percibe lejano el tiempo en el que 
veamos circular estos vehículos en 
México, vamos atendiendo los pasos 
previos, todos enfocados en mejorar 
la conectividad: ayer fue el uso del 
GPS; ahora estamos en la implemen-
tación del IoT, para compartir infor-
mación e indicadores del vehículo o 
el motor, y mañana daremos un paso 
más hacia la conducción predictiva”, 
agregó Elizalde, concluyendo en este 
mismo sentido, que falta trabajar la 
implementación de infraestructura 
adecuada: señalética, trazabilidad y 
mejores caminos.� n

EXPO TRANSPORTE ANPACT 2019
www.expotransporte.com

Últimos lugares para expositores
Disponible en línea: Registro para 

visitantes e información sobre 
hospedaje, ubicación y liga a 

servicios afines. 
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Los minoristas de alimentos están trabajando para satisfacer la creciente 
demanda de entrega rápida -desde manzanas hasta sandías- que 

los consumidores empujan cada día más. Para lograrlo, educan a los 
compradores personales, desarrollan nuevas tecnologías que manejen 
la entrega de última milla, restructuran sus redes y planificación de 

inventario, y se asocian con compañías de tecnología.

Por Karen Kroll



Inbound Logist ics Latam 33

Dependiendo de su edad, tal vez recuerde a los le-
cheros que hacían entregas a domicilio en toda la 
ciudad. Para finales de las décadas de 1950 y 1960, 

no obstante, la entrega de leche y otros productos lácteos a 
domicilio se había extinguido en gran medida, víctima de la 
popularidad de los supermercados, la mejor refrigeración y la 
expansión de los suburbios, lo que obligaba a los lecheros a 
trasladarse distancias más largas, incrementando sus costos.

En 2018, resurge la entrega a do-
micilio, pero esta vez, de todo tipo 
de abarrotes. Muchos consumidores 
compran en línea, hacen un pedido 
de algún alimento en una tienda de 
abarrotes y lo reciben, o lo recogen, a 
menudo en cuestión de horas.

Este cambio en el comportamien-
to del consumidor no muestra signos 
de desaceleración. El setenta por cien-
to de los consumidores participará en 
la compra de comida en línea en los 
próximos cinco a siete años, según 
Digitally Engaged Food Shopper, un 
estudio de 2018 realizado por Food 
Marketing Institute (IMF) y Neilsen 
Holdings S.A. El gasto de alimentos 
y bebidas en línea podría alcanzar 
los 100 mil millones de dólares para 
2022, asegura Mark Baum, Vicepresi-
dente Senior de la industria de FMI.

CÓMO LIDIAR CON LAS 
PREFERENCIAS DEL CONSUMIDOR
Incluso si la conveniencia de com-
prar alimentos en línea atrae a los 
consumidores, muchas tiendas de 
alimentos en línea están luchando 
por determinar cómo satisfacer esta 
demanda emergente sin diezmar sus 
utilidades.

Los retos son desalentadores. Para 
empezar, los consumidores son noto-
riamente exigentes cuando se trata de 
alimentos y otros consumibles. Eso 
dificulta que un comprador personal 
de una tienda sepa, por ejemplo, exac-
tamente qué tan maduros prefiere los 
plátanos o los aguacates.

La educación y la tecnología 
pueden ayudar. En Shipt Inc., una 
empresa de servicios de entrega en 
línea, Shipt Shoppers recibe instruc-
ciones sobre cómo identificar los me-
jores productos agrícolas y la carne, 
comentó la portavoz Julie Coop. Los 

productos congelados y refrigerados 
se compran al final para garantizar 
que estén frescos al momento de la 
entrega. Para mantener la integridad 
de la cadena de frío, los compradores 
almacenan todos los artículos en 
bolsas separadas aisladas durante la 
selección y entrega de los mismos.

La tecnología también entra en 
juego. En el servicio de entrega de 
abarrotes Instacart, un equipo de 
ciencia de datos revisa los datos his-
tóricos para guiar a sus compradores 
de la manera más eficiente por las 
tiendas. La compañía también apro-
vecha la tecnología de aprendizaje 
automático y de ubicación en tiempo 
real para agrupar las entregas de la 
manera más eficiente y asignar rutas 
a los conductores.

Dicha capacitación y tecnología 
requieren tanto tiempo como dinero, 
lo cual puede reducir las utilidades de 
la tienda de abarrotes. Pero los márge-
nes de los alimentos ya son menores 
que para muchos otros productos.

Algunas empresas de entrega 
cobran tarifas de membresía o re-

quieren niveles de pedido mínimos 
para proporcionar el envío gratuito. 
Por ejemplo, a principios de noviem-
bre de 2018, Shipt estaba ofreciendo 
una membresía anual de 99 dólares, 
o un plan mensual de 14. La entrega 
de pedidos mayores a 35 dólares era 
gratuita.

Otro reto es la últ ima mil la. 
Trasladar alimentos de un almacén 
o un establecimiento minorista a un 
consumidor sigue siendo una tarea 
complicada y costosa. A diferencia 
de la ropa y otras mercancías, las 
entregas de abarrotes deber hacerse 
dentro de una ventana de tiempo 
estrecha, dada la perdurabilidad de 
los artículos, observa Natan Reddy, 
analista de CB Insights, una firma de 
investigación y análisis.

MANTENER LA CADENA DE FRÍO
La integridad de la cadena de frío 
debe mantenerse a lo largo de la 
entrega. Hoy en día, eso significa ge-
neralmente que el consumidor debe 
estar en casa para recibir los comes-
tibles, lo cual reduce la comodidad 
de la compra en línea. “El primer 
minorista que pueda descifrar el có-
digo para la entrega de última milla 
asequible ganará”, asegura Reddy.

Una posible solución son los 
centros de micro-surtido, sugiere. 
Estos almacenes compactos son lo 
suficientemente pequeños como para 
caber en zonas urbanas densas, donde 
están cerca de muchos consumidores. 

Los consumidores que utilizan el servicio de entrega en línea Shipt ordenan comestibles de una tienda 
local a través de la aplicación o el sitio web de Shipt. Los trabajadores de entrega pueden desempacar 
los pedidos en los gabinetes o el refrigerador del cliente.
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Se basan en la inteligencia artificial y la robótica para 
surtir los pedidos de manera eficiente.

En noviembre de 2018, Albertsons Companies anunció 
una sociedad con TakeOff Technologies para dirigir un 
centro de micro-surtido que agilizará el surtido de pedidos 
de comercio electrónico. La tecnología de TakeOff, habi-
litada por inteligencia artificial, manejará gran parte del 
proceso de surtido, reduciendo el tiempo requerido para 
procesar los pedidos.

Otra opción es BOPIS: comprar en línea, recoger en 
tienda. Este servicio ofrece la mayor parte de la comodi-
dad en línea, pero elimina las molestias de la entrega de 
última milla, señala Reddy.

Con el tiempo, los vehículos autónomos podrán 
ayudar a los tenderos a enfrentar los desafíos de la últi-
ma milla. Dado que los vehículos están diseñados para 
transportar carga en lugar de personas, tienden a utilizar 
menos combustible y son menos costosos que los vehícu-
los de reparto tradicionales. Y, por supuesto, carecen de 
conductores que necesitan recibir una paga.

“La entrega de alimentos autónoma puede mover la 
aguja primordialmente hacia adelante al eliminar el costo 
de los conductores humanos”, señala Reddy. En junio de 
2018, Kroger se asoció con Nuro, un fabricante de vehí-
culos autónomos, para llevar las entregas de última milla 
en vehículos autónomos.

Una parte particularmente desconcertante del desafío 
de la última milla son “las últimas 10 yardas”, o el movi-
miento de comestibles desde el vehículo al interior del ho-
gar del consumidor, mientras los controles de temperatura 
se mantienen. En un futuro con vehículos autónomos, los 
consumidores podrán ir al vehículo, mostrar rápidamente 
una identificación y luego recibir sus comestibles, comenta 
Joe Bobko, Vicepresidente de Transporte de Boxed.com, 
un mercado de compras a granel en línea.

En la próxima evolución de esta tecnología, el vehí-
culo autónomo en realidad puede albergar un vehículo 
autónomo más pequeño que lleve los comestibles hasta 
la puerta principal, al garaje o a una caja de seguridad del 
consumidor. Más adelante en el futuro, las casas nuevas es-
tarán equipadas con robots que recuperen los comestibles.
ADMINISTRAR LA RED DE DISTRIBUCIÓN
Los tenderos también deben determinar dónde surtir 

los pedidos en línea. Obviamente, los minoristas y las 
empresas de servicios de entrega pueden utilizar las tien-
das físicas, dado que el inventario y el sitio ya existen. 
Sin embargo, esta manera de usar las tiendas plantea sus 
propios retos. Para empezar, “los bienes raíces minoristas 
son caros”, señala Yemisi Bolumole, profesora adjunta 
de administración de la cadena de abastecimiento, de 
la Universidad Estatal de Michigan. Además, la mayoría 
de los trabajadores minoristas no están capacitados para 
seleccionar los artículos de manera eficiente.

Sin embargo, trasladar el proceso a un almacén y apilar 
los pedidos en línea encima de los pallets se vuelve engo-
rroso e ineficiente. “Se mezclan dos tipos de trabajo muy 
diferentes: el de un comprador común y una función de 
almacén tradicional”, advierte Bolumole. A medida que 
crece el volumen de pedidos de comestibles en línea, será 
más fácil para los minoristas justificar una inversión en 
una red separada para esta parte de su negocio, agrega.

ÉXITO EN EL COMERCIO 
ELECTRÓNICO EN 
BANDEJA DE PLATA
La Encuesta de Evaluación de la Preparación Digital FMI-
Nielsen y las entrevistas detalladas sobre las funciones 
operativas de minoristas de comestibles y fabricantes 
revelan imperativos organizacionales que pueden ayudar 
a los minoristas y fabricantes de alimentos a acelerar el 
éxito del omnicanal, tales como:
•	 Combine las capacidades de estantería digital y en 

tienda. Administre la estantería física y su contrapar-
te digital para una experiencia de compra en línea 
sin complicaciones, donde los consumidores vean 
la misma información tanto en línea como fuera de 
línea.

•	 Alinee las estructuras organizativas. Integre las 
ofertas digitales en paralelo con las operaciones de 
su establecimiento físico.

•	 Solucione los conjuntos de datos discrepantes. 
Elimine las discrepancias de los archivos de datos 
maestros; los datos sólidos y la precisión son com-
ponentes fundamentales para apoyar de manera 
satisfactoria los esfuerzos de la venta en línea.

•	 Integre las previsiones para aumentar las eficiencias 
operativas. Integre el pronóstico en línea y fuera de 
línea de modo que la cantidad correcta de inventario 
esté disponible para surtir los pedidos a través de 
cualquier canal.

•	 Optimice la comprensión de los compradores. Reúna 
la información del minorista y del fabricante para 
el comprador en una vista única y completa de la 
información al cliente.

•	 Mejore el marketing y las promociones. Optimice la 
gestión de marketing y las promociones omnicanal.

Kroger entró en un programa piloto con la empresa emergente Nuro, para 
usar sus vehículos robóticos en la entrega de abarrotes sobre pedido.
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Otro reto que surge cuando las compras de comesti-
bles abarcan tanto el mundo en línea como el físico es 
la planificación precisa del inventario. La mayoría de los 
minoristas confían en un sistema de reposición basado 
en su capacidad para construir un perfil de demanda 
razonablemente preciso, explica Bolumole. El creciente 
número de consumidores que compran a través de múlti-
ples canales añade complejidad.

Una solución es desarrollar servicios de suscripción 
en línea, en particular para detergentes, para ropa y otros 
artículos voluminosos que los consumidores prefieren 
no cargar, agrega Bolumole. Desde luego, para que esto 
funcione, los consumidores en línea deben mantener sus 
patrones de compra.

“Esto se viene abajo si los consumidores compran en 
línea hoy y van a una tienda física la semana siguiente”, 
concluye. Para minimizar este riesgo, los minoristas 
pueden ofrecer incentivos para mantener a los clientes 
en línea.

SOCIOS TECNOLÓGICOS
En sus esfuerzos por desarrollar capacidades de entrega 
confiables y rentables, algunos minoristas se asocian con 
compañías de tecnología, la sociedad de Albertsons con 
TakeOff Technologies es un ejemplo de ello. Estas socie-
dades permiten a los minoristas escalar más rápidamente 
de lo que la mayoría podría al desarrollar capacidad.

“Estamos en una época dorada de experimentación”, 
sostiene Baum. Muchos minoristas están desarrollando 
sus propias capacidades y asociándose con otras empresas 
que puedan aportar experiencia en tecnología.

Y a pesar de que muchos tenderos ofrecen sus opciones 
en línea, la mayoría aún mantiene establecimientos físi-
cos. “Las tiendas físicas son esenciales para los negocios”, 
advierte Baum.

Una de las razones es el impulso de compra que a 
menudo ocurre una vez que los consumidores están den-
tro de una tienda. Los consumidores tienden a ser más 
disciplinados cuando compran en línea, en particular si 
compran productos básicos como leche y harina.

“Aún no encontramos la panacea”, observa Florian 
Neuhaus, socia de la empresa consultora McKinsey & 
Company. Los actores de la industria todavía están bus-
cando el equilibrio adecuado entre el costo y los niveles 
de servicio.

En última instancia, es probable que varias opciones de 
entrega de comestibles prevalezcan, dice Vishwa Chandra, 
un socio de McKinsey dedicado al sector de alimentos y 
a la venta al por menor. Es probable que los consumido-
res varíen sus pedidos dependiendo de si necesitan los 
comestibles de inmediato o en unos cuantos días. “No 
habrá una solución dominante”, añade.

Los minoristas de abarrotes tienen mucho que evaluar 
para seguir avanzando.� n
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Continua Alex Theissen al frente de ANTP 
para 2019 – 2020

En el marco del Logistic Summit & Expo 2019, la Asociación Nacional de 
Transporte Privado realizó su Vigésimo Tercera Asamblea General Ordina-

ria, en donde fue ratificado Alex Theissen Long como Presidente de la Mesa 
Directiva de la Asociación para el periodo 2019- 2020. En este contexto, Alex 
Theissen dio a conocer los resultados de trabajo durante 2018 y el programa 
de trabajo para este 2019, resaltando dos puntos muy relevantes: 

El Manual de Prevención y Reacción al Delito de Robo al Autotransporte de 
Carga, que surgió como una medida de prevención al delito de robo al trans-
porte de carga, de esta manera, la ANTP a través del Comité de Prevención y 
Combate al Delito (COPRECOM), implementó el programa de buenas prácticas 
para la prevención del delito de robo al transporte de carga, mediante el cual 
diferentes empresas compartieron medidas de prevención en ruta, unidades, 
contratación de personal, monitoreo, exámenes de confianza y médicos, entre 
otros, que permitieron hacer una recopilación de valiosa información, misma 
que fue plasmada en este documento. 

Los objetivos del manual son: 
a)	 Conocer, adoptar y ejecutar prácticas compartidas, como medidas de pre-

vención y reacción frente al delito de robo del autotransporte de carga. 
b)	 Desarrollar acciones que, como empresas generadoras de carga, empresas 

con flota propia y empresas que brindan servicio (transportistas), permi-
tan establecer mecanismos de prevención y reacción al delito de robo del 
autotransporte de carga. 

c)	 Fortalecer la seguridad de las empresas mediante las buenas prácticas que 
permitan prevenir y disminuir el robo al autotransporte de carga. 
La Asociación busca exponer y plasmar las diferentes estrategias y pro-

puestas a fin de fortalecer lo que han venido trabajando desde el Premio 
Nacional de Seguridad Vial y el Congreso en Seguridad Vial, celebrado desde 
hace varios años, resaltando la creación del Sistema Nacional como un ente 
de coordinación y ejecución con una Secretaría Ejecutiva o Agencia de Segu-
ridad Vial como órgano técnico y de seguimiento, que considere la creación 
de un Observatorio que evalúe y proponga el fortalecimiento de las acciones 
en la Seguridad Vial, acompañando estos puntos como objeto de un cambio 
en el ámbito de lo público y lo privado de educación y cultura vial dentro de 
un marco normativo integral. 

NOTICIAS EMPRESARIALES
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Mesa Directiva ANTP 
para 2019-2010 

Presidente: 
Alex Theissen Long (FEMSA) 

Vicepresidentes: Roberto Carlos Pon-
guta Urquijo (Cementos Mexicanos); 
Leonel Carrasco Talamantes (Bimbo); 
Alejandro García Ruiz (Sigma Alimen-
tos Noreste); y Jesús Francisco Kim 
Olguín (Fábrica de Jabón La Corona) 

Secretario: Juan Pablo García Garza 
(Cementos Mexicanos) 

Tesorero: Miguel Ángel García Pare-
des (Lala Administración y Control)
 
Vocales: Carmina Daniela Villarreal 
Matancillas (Solistica); Mariana Alva 
Cal y Mayor (Grupo Xignux); Juan 
Botis Ramírez (Bimbo); Edgar Chahín 
Trueba (Fletes Hesa); Javier Gocher 
Enríquez (Mabe México); Fernando 
García Rodríguez (Lafarge Holcim 
México); Guillermo Morales Montoya 
(Cooperativa La Cruz Azul); Jesús Va-
lente Fragoza Ureta (Arca Continen-
tal); David Gallardo Ayón (Walmart 
de México); Manuel Fernando Afonso 
López (Grupo Modelo); Bladimir Fer-
nández Parga (Servicios Industriales 
Peñoles); Juan Carlos Ramos Martínez 
(Transportadora Alpura); y represen-
tantes de Jumex, Kimberly Clark y 
De Acero. 
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Renovación de directiva en el Consejo Nacional de Ejecutivos 
en Logística y Cadena de Suministro, A.C., ConaLog

Los Asociados del Consejo Nacional de Ejecutivos 
en Logística y Cadena de Suministro, A.C., Co-

naLog, participaron en la renovación de su Consejo 
Directivo, eligiendo a Gustavo Equihua Albarrán 
como Presidente, y a Sandra Aragonés Bolaños como 
Vicepresidente del Consejo de Administración, du-
rante su 3ª Asamblea General Ordinaria celebrada el 
14 de marzo del presente año en la Ciudad de México, 
en el marco del Logistic Summit & Expo.

El nuevo dirigente de ConaLog cuenta con una 
trayectoria profesional en Cadena de Suministro, Pla-
neación Estratégica y Tecnologías de la Información 
aplicadas a la operación logística, y está a cargo de la 
Dirección de Gestión de Procesos y Tecnologías de la 
Información en Frialsa Frigoríficos, donde colabora 
desde 2003.

La titular de la Vicepresidencia tiene una tra-
yectoria en la gestión de proyectos estratégicos y 
logísticos, actualmente es Líder Responsable de la 
Práctica de Cadena de Suministro para la Industria 
de Productos en México para Accenture, firma con 
la que ha colaborado desde el 2010.

Durante la asamblea, se puntualizó que el 
ConaLog seguirá trabajando para ofrecer a la Co-
munidad Logística diversos foros que promuevan 
su desarrollo y competitividad, propiciando su ac-
tualización y el intercambio de experiencias. Para 
ello, se promoverá el involucramiento de actuales 
y nuevos Asociados.   Asimismo, se tiene previsto 
ampliar el alcance y las capacidades de ejecución del 
organismo, mediante una mayor participación de los 
profesionales y estudiantes de la logística.  Con lo 
anterior se espera aprovechar mejor las capacidades 
de los consejeros y miembros, tanto Individuales 
como Corporativos, y fortalecer la interacción entre 
los mismos mediante una red colaborativa.

Paralelamente, el Consejo seguirá trabajando en 
el fortalecimiento de los vínculos con el sector ofi-
cial, cámaras, asociaciones y academia, con la fina-
lidad de desarrollar y extender las mejores prácticas 
de gestión logística, en beneficio de la productividad 

de diversos sectores, que ultimadamente impactan 
en la productividad a nivel país.

Además de Gustavo Equihua y Sandra Aragonez, 
ConaLog será liderada por un grupo de Consejeros 
con amplia experiencia, representantes de empresas 
de varios sectores:  Miguel Ángel Alvarado, Profesor 
Investigador del Instituto Tecnológico Superior de Ira-
puato; Ricardo Álvarez, Director Comercial de Ryder 
de México; Alejandro Buenfil, Director de Logística 
de Sears, Saks Fifth Avenue México, Sanborns.com y 
Claro Shop; Arturo Chávez, Consultor en Comercio 
Exterior y Transporte; Manuel del Moral, Académico 
de tiempo completo en la Universidad Iberoamericana; 
Erik Markeset, Director General de Tsol; Ma. Teresa 
Renán, Consultora; Rafael Reyes, Socio Director en 
Ubicuity Services; Antonio Rivero, Director Comercial 
LatAm Norte en Manhattan Associates; Hugo Ruíz, Di-
rector de Logística y Servicio al Cliente de Colgate Pal-
molive; Enrique Vázquez, Director General en Recurso 
Confiable; y Gabriel Zúñiga, VP & Director General de 
Landstar Metro; y David O’Donnell, Presidente y CEO 
de O’Donnell, Gerardo Chávez, Vicepresidente Global 
de Supply Chain en Danone Waters, y Argenis Bauza, 
Líder de Transformación Digital para KPMG México, 
como Consejeros Asesores.

El ConaLog es una asociación sin fines de lucro, 
con la misión de promover el desarrollo y la compe-
titividad de los profesionales del sector a través de 
foros y actividades de actualización y vinculación 
que propicien el aprendizaje y el intercambio de 
experiencias profesionales, cuya visión es conver-
tirse en el referente para la Comunidad Logística de 
México como el organismo de más alto nivel e im-
pacto en materia de cadena de suministro de nuestro 
país.  Actualmente, ConaLog está integrado por 102 
profesionales, académicos y estudiantes Asociados.

Esta organización, que nació como una evolución 
del CSCMP Round Table México, es reconocida por 
sus eventos, entre los que destacan sus Desayunos 
Conferencia mensuales, así como los foros y mesas 
de diálogo de Alta Dirección.
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DHL Express México invertirá en el país 30 
millones de dólares en 2019

DHL Express México, el proveedor mundial líder en envíos exprés y logís-
tica que forma parte de Deutsche Post DHL Group (DPDHL), consolida su 

crecimiento y su compromiso con México al invertir 30 millones de dólares 
en este 2019, recursos que se destinan actualmente a infraestructura, retail, 
seguridad, tecnología, oficinas y equipo para clientes.

El plan de inversión de DHL Express en México que inició en 2012 y hasta 
el año pasado sumó un total de 260 millones de dólares; con esta inversión 
del 2019, se incrementará a 290 millones de dólares.

Con esta inversión, DHL Express responderá a las necesidades logísticas de 
sus clientes impulsadas principalmente por el comercio internacional, incluido 
el comercio electrónico y todas las plataformas emergentes. 

“En DHL Express México, buscamos responder activamente a las necesi-
dades logísticas de nuestros clientes, adaptándonos en cada momento a las 
tendencias de compra actuales,” aseguró Antonio Arranz, CEO de DHL Express 
México.” Por esta razón respondemos de esta manera, invirtiendo fuerte y 
continuamente en nuestra infraestructura, tecnología y flotilla.”

El boom del comercio electrónico ha propiciado que DHL Express haya in-
vertido un promedio de $50 millones de dólares en los últimos años, inclusive 
aumentó 25 millones de dólares más en el 2018, y refrenda su compromiso 
para el crecimiento de la empresa en el 2019 con la inversión de $30 millones 
de dólares más.

Con la inversión de este año, la compañía prevé un crecimiento signifi-
cante en sus ingresos en nuestro país. Adicionalmente, la empresa generará 
más de 500 nuevos empleos en el 2019. 

México es un punto clave para el crecimiento del negocio, ya que se en-
cuentra dentro del top ten de mercados prioritarios para la división Express 
del Grupo Deutsche Post DHL. Con este tipo de acciones, DHL Express no 
sólo consolida su posición de liderazgo en la industria sino también ratifica su 
compromiso con sus clientes y empleados, posicionándose como una empresa 
que apunta a un crecimiento constante en nuestro país.

Las inversiones se centrarán en rubros como: flota, gateways, hubs, esta-
ciones, tecnología, redes aéreas, capacitación y desarrollo de productos, entre 
otros proyectos clave que permitirán mantener el crecimiento de la compañía.

DHL es un facilitador del comercio mundial, y por lo tanto es un proveedor 
de servicios que conecta a las personas, mejora sus vidas y ofrece prosperidad 
en todo el mundo. 

DATOS RELEVANTES
La inversión del 2019 será ejecutada 

durante el año a partir de abril. 
Recursos Humanos

De 5 mil 932 empleados en 2017, 
el número aumentó a 7 mil132 en 
2018 (mil 200 empleos nuevos). 
En el 2019 generaremos más de 
500 puestos desde operaciones, 

back offices y Retail.
 

Flotilla
La flota actual está conformada por  
3 mil 355 vehículos, de los cuales 

341 son nuevas unidades, con 
diferentes socios proveedores y de 
diversas características y modelos. 
La nueva flota propuesta suma un 

total de 3 mil 696 vehículos 
 y obedece al crecimiento 

orgánico, estará llegando a la 
organización durante septiembre 

y octubre próximos.
 

Puntos de Venta
Durante el 2018 nuestros puntos 
de venta crecieron de 516 a 616. 

Para este 2019 continuaremos 
expandiendo nuestros centros 

de atención hasta llegar a 
665, es decir, abriremos 49 
nuevas tiendas en este año. 

 
Infraestructura

En 2019 tendremos un nuevo 
Service Center en Cozumel. 
Se harán 5 reubicaciones, 
1 expansión del Gateway 

y 2 reconfiguraciones 
para mayor eficacia.

NOTICIAS EMPRESARIALES
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Tsol se asocia con Chainalytics para 
lanzar el servicio de benchmarking 
de carga terrestre en México

Tsol, firma de consultoría y proveedor de tecnología logística 
con sede en México ha formalizado una alianza estratégica 

con Chainalytics, líder mundial en consultoría de cadena de 
suministro, análisis e inteligencia de mercado, para desarrollar 
su servicio de benchmarking para tarifas de flete terrestres dentro 
del territorio nacional.

Sobre la base de muchos años de esfuerzos en equipo, Tsol y 
Chainalytics han detectado la creciente necesidad de una herra-
mienta de evaluación comparativa dedicada a México como un 
medio para mejorar el rendimiento de la cadena de suministro 
en la región.

Erik Markeset, CEO de Tsol, explicó: “Vemos un gran interés 
entre los embarcadores mexicanos en evolucionar de un proceso 
informal a uno científico para recopilar y analizar información 
sobre las tarifas dinámicas de transporte. Tsol se enorgullece en 
unir fuerzas con Chainalytics para ofrecer esta solución."

Específicamente, esta alianza respalda el servicio dentro de 
México recientemente lanzado por el Consorcio de Inteligencia 
de Mercado de Fletes (FMIC, por sus siglas en inglés) de Chai-
nalytics al proporcionar reportes en español e información 
detallada del mercado específico para el transporte terrestre en 
México.

"Estamos entusiasmados de trabajar con Tsol a medida que 
expandimos nuestro servicio de evaluación de tarifas mediante 
benchmarks en todo México", declaró Gary Girotti, Vicepresi-
dente Ejecutivo de Chainalytics. "Con esta asociación, ahora 
podemos ofrecer a los miembros de FMIC la información vital 
del mercado que se necesita para mejorar sus estrategias para el 
uso de transporte terrestre en México".

El FMIC de Chainalytics es la fuente más poderosa de inte-
ligencia confiable de mercado para fletes terrestres, ya sea para 
evaluar tarifas, definir estrategias de contratación o buscar in-
formación sobre las verdaderas condiciones del mercado. FMIC 
ofrece una visibilidad sin igual de las tarifas de transporte y los 
datos del mercado en todo el mundo.

Panorama Logístico 
Latinoamericano en 
el 1° Encuentro 
ALALOG 

Desde 2015, la Asociación de Ope-
radores Logíst icos de México 

(AOLM) forma parte de la Asocia-
ción Latinoamericana de Logística 
(ALALOG), representando a México 
en la vicepresidencia. Con el fin de 
compartir los avances de cada país a 
favor de los 3PLs, intercambiar bue-
nas prácticas y el panorama del sector 
logístico de sus asociados, se llevó a 
cabo el 1° Encuentro ALALOG, donde 
AOLM -anfitrión en México-, recibió 
a los países miembros: Argentina, 
Bolivia, Brasil, Ecuador, Paraguay, 
Perú y Uruguay. En este contexto, 
se aprovechó la experticia de los 
representantes, para compartir los 
desafíos y las tendencias en logística y 
comercio exterior en Latinoamérica. 

El Vicepresidente de AOLM, Car-
los Occelli, compartió la visión logís-
tica en México durante el Panel In-
ternacional “3PLs en América Latina: 
Su transformación hacia las Alianzas 
Estratégicas”, acompañado de Hernán 
Sánchez (ARLOG - Argentina), César 
Meireles (ABOL - Brasil) y Miguel A. 
Bossio (APPROLOG - Perú), quienes 
colaboraron con la perspectiva de 
la tercerización en los países que 
representan. 

ALALOG, por otra parte, realizó 
la Asamblea de Socios, donde los 
principales temas que se trataron es-
tuvieron relacionados con los avances 
del Plan de Acción y las actividades 
previstas para el año en curso, entre 
las que destacan: la publicación de 
un libro sobre la logística en América 
Latina y los cursos online de alcance 
regional ofrecidos a los asociados. 
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Alfredo Del Mazo oficializó el arranque del 
Parque Industrial ARCO 57, inaugurando la 
Planta Niagara Bottling en el municipio de 
Soyaniquilpan

Alfredo Del Mazo, gobernador del estado de México, informó que el parque 
industrial tuvo una inversión de 466 millones de dólares, que permitirá 

ser uno de los más grandes de la entidad con 635 hectáreas y que albergará 
empresas del ramo de distribución y alimenticias. Asimismo, agradeció la 
confianza de Artha Capital en el Estado de México, la cual empezó hace 
muchos años y que hoy en día es una realidad” dijo. 

 La planta embotelladora de agua potable Niagara Bottling, es la segunda 
que se instala en el país y tiene el objetivo de ser una de las más rápidas del 
mundo, pues se producirán 23 botellas por segundo, para llegar a un total 
de 456 millones al año. 

 Con una ubicación estratégica en el cruce de los dos principales ejes 
troncales de la red carretera nacional como son Arco Norte y la autopista 
México – Querétaro (Carretera No. 57), el Parque Industrial Arco 57 cuenta 
con un área total de 635 hectáreas divididas en dos polígonos: Polígono Norte 
(217 hectáreas) y Polígono Sur (459 hectáreas), ubicados en los municipios 
de Soyaniquilpan de Juárez y Jilotepec, Estado de México. El Polígono Sur 
se divide en tres fases. Actualmente se está desarrollando la fase 1, con una 
superficie total de 160 hectáreas en el municipio de Soyaniquilpan, donde 
se consolidarán 46 lotes industriales y 37 lotes comerciales y de servicios, 
que contarán con infraestructura de primer nivel.

FINSA adquiere 
portafolio de 
Prologis por 63 mdd 

La empresa Finsa y su filial Walton 
Street Capital adquirieron a través 

del vehículo de inversión Fideicomiso 
FINSA-Walton CKD II, un portafolio 
de Prologis integrado por ocho pro-
piedades industriales Clase A, ubica-
das en los estados de Sonora, Coahui-
la, Nuevo León, Jalisco y Querétaro. 
Todos los edificios están ocupados 
actualmente por inquilinos premium 
en diferentes sectores económicos. 
Lo anterior, por un total de 98,541 
metros cuadrados y por un valor de 
63 millones de dólares.

Sergio Argüelles González, Pre-
sidente y Director General de Finsa, 
destacó que esta compra es relevante 
porque contribuye a la expansión 
de la empresa en mercados de gran 
dinamismo y potencial de gran cre-
cimiento. "El objetivo de la operación 
es invertir en activos inmobiliarios 
clase A, con el fin de otorgar atracti-
vos rendimientos de capital ajustados 
al riesgo para los inversionistas insti-
tucionales, así como la consolidación 
de Finsa como un desarrollador líder 
en México".

index Nacional contempla “Plan B”  
en frontera norte 

El Presidente del Consejo Nacional de la 
Industria Manufacturera de Exportación 

(index), Luis Aguirre Lang, dio a conocer que 
pretenden establecer un “Plan B” para que las 
mercancías que se importan y exportan por 
la frontera norte lleguen en tiempo y forma a 
su destino, independientemente de solicitar a 
Estados Unidos aumento del número de agen-
tes en sus aduanas, en la frontera con México.

Por el momento lo que se pretende es 
aumentar el comercio exterior por vía aérea 

para disminuir el problema. Los barcos todavía no se contemplan, dijo 
tras aclarar que la decisión de Estados Unidos no se finca en cerrar las 
aduanas, sino en el aspecto de detener la migración ilegal. Dijo que están 
en constante comunicación con la Dirección General de Aduanas en 
México y con la Customs and Border Protection, este último les dará a 
conocer con exactitud cómo está la situación en cada una de sus aduanas.





LA REVISTA LíDER EN 
SOLUCIONES DE LOGíSTICA 

EN EL MUNDO

Síguenos en Facebook: facebook.com/Inbound.Logistics.Mexico

y en Twitter como: @Inboundlatam y @Ilmagazine



¡SEGUIMOS MEJORANDO…
…Ahora, nuestra página WEB se actualiza!

n	 Más contenido editorial por consultar
n	 Diseño moderno y fácil navegación
n	 Blogs de nuestros columnistas
n	 Espacios comerciales con mayor 

exposición
n	 Presencia publicitaria del anunciante 

en las versiones digitales

n	 Conexión a redes sociales para generar 
un mayor netshare

n	 Descarga de contenidos y ediciones 
completas de la revista

n	 Historial editorial disponible desde 
2011

www.il-latam.com 

¡SI ESTÁS TE VERÁN!

Máxima efectividad de su campaña en Internet
Informes para planear su campaña en nuestros espacios digitales:

PUBLICIDAD	 CONTENIDO
Lic. Carlos A. Caicedo Zapata	 Adriana Leal
manager@il-latam.com	 editor@il-latam.com
México +52 (55) 1253-7124	 Monterrey +52 (81) 8000-7150

Además, seguimos generando:

n	 Efectividad en sus campañas 
publicitarias vía Internet

n	 Un promedio de 18 mil 203 
visitas mensuales

n	 710 visitas diarias
n	 463 visitantes únicos
n	 Más de 250 mil clicks 

mensuales en nuestros 
contenidos

n	 23,688 usuarios registrados 
en todo LATAM que reciben 
nuestro e.mailing

n	 Un promedio de navegación 
de 3 minutos y 20 segundos
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1)	 Banner Superior
	 700 x 90 pixeles

2)	 Banner Central
	 600 x 60 pixeles

3)	 Banner Lateral 
Doble

	 300 x 250 pixeles

4)	 Banner Lateral 
Rectángulo

	 300 x 100 pixeles
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EL CONCEPTO DE UNA SUBASTA DE 
COMESTIBLES EN LÍNEA ES SIMPLE, 
PERO LAS IMPLICACIONES PARA LA 
INDUSTRIA MINORISTA SON ENORMES.

Por Brittain Ladd *

Uber tiene grandes ambiciones para convertirse en un actor 
importante en las tiendas de abarrotes. Un informe reciente 
indica que Uber está contratando a un jefe de productos 

alimenticios con el objetivo de “construir la organización y escalar 
una oferta de productos nuevos a nivel mundial, que evolucione 
en esencia la forma en que las personas compran sus alimentos”.

Uber entiende el valor de establecer una posición de liderazgo 
en la industria de abarrotes. Con ventas superiores a los 641 mil 
millones de dólares en 2017, la industria de abarrotes en Estados 
Unidos despertó el interés de inversionistas, atrayendo montos 
considerables al sector. La adquisición de Whole Foods por parte 
de Amazon en 2017, se realizó por una razón: transformar a la 
compañía en un minorista de comestibles destacado.

El modelo de negocio que utilizan Amazon y minoristas de 
comestibles como Walmart y Kroger se centra principalmente en 
que los clientes compren alimentos dentro de sus tiendas y ordenen 
alimentos en línea para su entrega en el hogar o recogerlos en la 
tienda. Este modelo es muy básico. El modelo que Uber creará para 
lograr sus ambiciones de comestibles aún está por verse, lo que es 
seguro es que las empresas que no son minoristas de comestibles 
tradicionales, pueden alterar –y seguramente lo harán- el futuro 
del comercio minorista de alimentos seriamente.
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Directo al cliente en 
oficina (DTCO)
Aparecerán el “comercio minorista 
de comestibles” de Google y miles 
de artículos que defienden la im-
portancia y el crecimiento de las 
ventas de comestibles en línea. En la 
actualidad, las ventas de comestibles 
en línea representan alrededor del 5 
por ciento del mercado. La mayoría 
de los analistas de las ventas al por 
menor predicen que las ventas de 
comestibles en línea aumentarán a 20 
por ciento o más para 2025.

Los artículos en Google confir-
man que las ventas en línea crecerán 
muy poco debido a que los consu-
midores experimentan robos conti-
nuos de paquetes y carecen de una 
metodología segura para recibir los 
alimentos.

¿Qué es ficción y qué es realidad?
Necesitamos un nuevo modelo de 
venta al por menor para la compra de 
alimentos. En lugar de seguir luchan-
do contra los ladrones de paquetes 
recién entregados y la economía de 
entrega deficiente asociada con la 
compra de alimentos en línea, habrá 
que cambiar el modelo de negocio. 
¿Cómo? Yendo a donde está la ma-
yoría de los clientes.

Directo al cliente en oficina, o 
DTCO (pronunciado Dit-co), es un 
modelo de negocios que creé para 
ref lejar la realidad de la vida de 
cientos de millones de estadouni-
denses. Durante el día, la mayoría 
de los estadounidenses trabaja en un 
edificio o complejo de oficinas, en 
un hospital, una universidad o una 
planta de fabricación.

La palabra que uso para describir 
la realidad de la América corporativa 
–tendencia en todas las metrópolis de 
Occidente- es densidad. Los ejecuti-
vos y socios se concentran en áreas 
específicas de ciudades y pueblos de 
las grandes urbes. Compañías como 
Amazon, Google, Tesla, Facebook, 
Microsoft y Salesforce tienen gran-
des campus donde trabajan miles de 
socios diariamente, pero de la mis-
ma manera, los diferentes parques 
industriales concentran un universo 
laboral muy denso.

También utilizo la palabra den-
sidad debido a su importancia para 
reducir los costos de logística. ¿Por 
qué la venta minorista de comestibles 
en línea no es rentable? Por la falta 
de densidad en los pedidos. Entregar 
una pequeña cantidad de pedidos 
de alimentos a hogares ubicados a 
kilómetros de distancia es una receta 
para costos altos y poca eficiencia. 
Un problema en los negocios es que 
la economía unitaria, asociada con 
el comercio electrónico no mejora 
con la escala.

Sin embargo, la entrega de una 
gran cantidad de pedidos de comes-
tibles a una gran cantidad de clientes 
ubicados en el mismo complejo au-
menta la densidad de pedidos de ma-
nera considerable y reduce los costos 
de entrega de última milla. La econo-
mía unitaria mejora. Una compañía 
llamada Byte Foods ya lo entendió.

Cuando un periodista le preguntó 
por qué robaba bancos, el ladrón de 
bancos estadounidense Willie Sutton 
respondió: “Porque ahí es donde está 
el dinero”. La frase se transformó en 
lo que ahora se conoce como la Ley 
de Sutton y se enseña a estudiantes de 
medicina en escuelas de todo el mun-
do. En lugar de realizar pruebas para 
cada alimento concebible, primero 
vaya directamente al diagnóstico 
más probable.

La Ley de Sutton se aplica al co-
mercio. En lugar de tratar de hacer 
rentable la entrega de última milla 
de comestibles en el hogar y construir 
más supermercados, vaya a donde 
está la mayoría de los clientes: cam-
pus universitarios, parques industria-
les y complejos de oficinas.

Las empresas tecnológicas 
pueden provocar un 
movimiento, que seguirá 
la América corporativa
Tengo constancia de que Facebook 
y LinkedIn tienen el potencial de 
convertirse en líderes de comercio 
electrónico. También creo que las 
empresas de tecnología tienen más 
probabilidades de crear un modelo 
de negocio nuevo para la venta mi-
norista de comestibles. ¿Por qué? Las 
empresas tecnológicas son más inno-

vadoras que otras industrias. Este ar-
tículo se centra en la venta minorista 
de comestibles, pero no se equivoque, 
los conceptos que presento se aplican 
al comercio electrónico en general.

Google es un líder reconocido 
en innovación. La empresa tiene la 
capacidad de afectar la venta de co-
mestibles masivamente.

Cuando las compañías de tecno-
logía crean productos nuevos, las em-
presas estadounidenses incorporan 
esos productos en sus diversas indus-
trias. Si las empresas tecnológicas to-
man la iniciativa de implementar las 
ideas que describo en este artículo, la 
América corporativa estadounidense 
adoptará los conceptos y los imple-
mentará cuando sea posible.

En un nivel alto, los socios que 
trabajan para las empresas de tecno-
logía compran alimentos específicos 
para sus necesidades como personas. 
Los ejecutivos y empleados con fami-
lia compran alimentos para satisfacer 
las necesidades de cada miembro de 
la familia, pero el pedido todavía se 
coloca como un pedido individual. 
Millones de socios en otras indus-
trias compran alimentos de la misma 
manera.

Uber, Microsoft, Amazon y otras 
empresas de tecnología entienden 
claramente que el proceso actual de 
compra de alimentos por parte de los 

La entrega de un gran 
volumen de pedidos de 
comestibles a un gran 

número de clientes 
ubicados en el mismo 

complejo de oficinas 
aumenta la densidad 

de pedidos y reduce los 
costos de entrega de 

última milla.
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consumidores puede mejorar. Uber 
quiere crear un modelo completa-
mente nuevo para la manera en que 
las personas compran sus víveres. Yo 
también. El modelo siguiente es un 
ejemplo de cómo pienso que podemos 
lograr el objetivo de revolucionar el 
comercio minorista de alimentos.

Aplicar el concepto de 
agrupación a la venta 
minorista de comestibles
Usando matemáticas simples, supon-
ga que una persona promedio gasta 
100 dólares en alimentos a la semana. 
Al final de un año, esa persona gasta 
un total de 5,200 en alimentos (100 
dólares x 52 semanas = 5,200). El gas-
to de mil consumidores que compran 

100 dólares por semana en alimentos 
asciende a más de 5 millones de dóla-
res (5,200 dólares x 1,000 = 5,200,000 
dólares). ¿A dónde voy con esto?

Las tiendas de abarrotes son un 
gran negocio y los minoristas de co-
mestibles se benefician enormemente 
del modelo actual que utilizan las 
personas para comprar alimentos. 
Pero, supongamos que se utiliza el 
siguiente modelo de negocio para 
comprar comestibles:

Se crea una plataforma de co-
mercio independiente de Amazon y 
todos los minoristas de comestibles 

(Linkedin y Facebook son las dos 
compañías más capaces de crear una 
plataforma de este tipo, pero le doy 
la ventaja a Linkedin). La platafor-
ma permite a los socios de empresas 
tecnológicas seleccionar alimentos 
de miles de productos. Los socios 
realizan pedidos de alimentos utili-
zando la plataforma y los pedidos se 
agrupan para identificar los totales 
de todos los productos seleccionados. 
Por ejemplo:

10,500 galones de leche
1,750 botellas de salsa catsup
6,000 tarros de 
mantequilla de maní
15,000 panes de pan
1,650 paquetes de 
pechuga de pollo

1,200 paquetes de chuleta
Cuando se realizan miles de pe-

didos de alimentos, el volumen total 
de productos por categoría individual 
puede llegar a ser bastante grande.

Un nuevo modelo para la venta 
minorista de comestibles: 
la subasta en línea
A diferencia de las plataformas de 
comercio electrónico establecidas de 
Walmart, Kroger, Amazon y otros mi-
noristas que listan los precios de cada 
producto que venden, el concepto 
de plataforma al que me refiero sólo 

muestra los productos disponibles 
para la compra. ¿Por qué? Debido a 
que en el nuevo modelo de negocio 
para la venta minorista de comesti-
bles, cada empresa de tecnología ten-
drá la opción de abrir la plataforma 
diaria o semanalmente para recibir 
las ofertas de cada producto que pre-
senten los minoristas y mayoristas de 
comestibles.

Quiero aclarar este punto. Abogo 
por que los socios (consumidores) 
seleccionen los productos que de-
sean comprar; todas las órdenes de 
compra enviadas se agruparán, y los 
mayoristas y minoristas selectos que 
ofrecen productos comestibles serán 
invitados a presentar una licitación 
de cada producto. Sin embargo, para 

ganar la licitación, un mayorista o 
minorista deberá poder satisfacer la 
demanda de todos los productos y 
hacerlo al precio más bajo.

Abogo por un modelo para la 
venta minorista de comestibles que 
no existe hoy en día pero, si se im-
plementa, alteraría el status quo de 
manera significativa. Exigir a los 
minoristas y mayoristas de abarrotes 
que presenten ofertas de los produc-
tos en lugar de permitir que fijen los 
precios de cada producto maximiza 
el poder adquisitivo del dólar para el 
consumidor.
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Los consumidores que compran 
alimentos de manera individual tie-
nen poco o ningún poder para redu-
cir los precios, ya que los minoristas 
fijan los precios. La venta minorista 
de comestibles de forma conjunta o 
colaborativa, mediante la cual miles 
de pedidos de comestibles se agrupan 
y compiten por un precio, maximiza 
el valor para el cliente ya que obten-
drá el precio más bajo en todos los 
productos. Por ejemplo:

Precio de venta al por menor de 
un envase de un galón de leche entera 
= 2.50 dólares;

Precio de venta al por menor de 
10,500 envases de un galón de leche 
comprados a granel = 1.65 dólares 
por galón.

Al real izar una invest igación 
sobre este tema, los modelos que he 
ejecutado identificaron amplias re-
ducciones en los precios cuando los 
artículos se ofertan a granel. Se pue-
den lograr reducciones en el precio 
de más del 50 por ciento por pedido 
de alimentos, en particular cuando se 
compran productos de marca privada.

Desarrollé este modelo por varias 
razones; entre ellas por el deseo de 
crear un modelo que permitiera que 
los precios de todos los productos de 
abarrotes (de marca propia) fueran 
más bajos que los productos que 
venden Aldi y Lidl. Basado en mi 
investigación, creo que el modelo 
logra el objetivo.

Mayoristas y minoristas: 
¿Quién tiene la ventaja en 
una subasta en línea?
El concepto de una subasta de co-
mestibles en línea es simple, pero 
las implicaciones para la industria 
minorista son enormes.

Revisé estos conceptos con ana-
listas de comestibles y consultores de 
gestión, incluidos científicos de inves-
tigación de operaciones con doctora-
do, con quienes trabajé en Amazon. 
La retroalimentación combinada me 
ayudó a hacer ajustes en varias áreas.

También hablé con cuatro ejecuti-
vos de supermercados sobre los con-

ceptos que describo en este artículo. 
Los ejecutivos pidieron permanecer 
en el anonimato, pero cada uno dio 
su opinión. El consenso entre los 
ejecutivos es que todo lo que descri-
bo puede implementarse. También 
acordaron que esperan que la América 
corporativa no avance en la dirección 
que yo recomiendo.

“Nunca he oído hablar de tal idea, 
pero esto sería devastador para la in-
dustria de comestibles”, dijo un ejecu-
tivo de un minorista líder. “Estoy de 
acuerdo en que los clientes reducirían 
su factura de comestibles y los costos 
de logística serían menores”.

En la superficie, parecería que una 
subasta en línea favorece a los mayo-
ristas (Costco, Boxed, BJs Wholesale) 
que compran y venden productos a 
granel. Sin embargo, esto no es ne-
cesariamente verdad. Los minoristas 
de comestibles tienen un promedio 
de 50,000 productos y Walmart al-
macena 100,000 productos. Costco 
sólo almacena alrededor de 4,000 
productos.

El propósito de una subasta de 
alimentos en línea no es limitar la 
selección de productos. Para que el 
concepto tenga éxito, los consumi-
dores deberán poder pedir el mismo 
tipo, tamaño y surtido de los produc-
tos disponibles en el supermercado 
promedio.

La venta minorista 

de comestibles debe 

transformarse a gran 

escala y cuando se 

da rienda suelta a 

la innovación, los 

consumidores ganan. 
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Esto significa que tanto los mayo-
ristas como los clubes de almacenaje 
deberán aumentar considerablemente 
la cantidad de productos que almace-
nan, o los minoristas de comestibles 
tendrán que cambiar sus modelos de 
negocio para comprar más productos 
a granel. El último punto es uno de 
los motivos por los que recomendé a 
Kroger que adquiriera el almacén en 
línea del club Boxed. Los minoristas 
de abarrotes deberían crear un mode-
lo híbrido para expandirse hacia las 
ventas y distribución a granel.

Boxed puede convertirse en un 
líder en la implementación de una 
solución para satisfacer las necesi-
dades de las empresas que desean 
utilizar una subasta de comestibles 
en línea para sus socios. Boxed tiene 
una amplia experiencia en tecnología 
y logística. Además, Boxed tiene un 
enfoque cada vez mayor en los pro-
ductos de etiqueta privada.

Un problema asociado con una 
subasta en línea es que las compa-
ñías de bienes de consumo empa-
cados (CPG) como P&G, Unilever y 
Kimberly-Clark se resistirían a hacer 
que sus productos de marca como 
Tide y Dove, por ejemplo, pasen por 
un proceso de licitación. La relación 
entre los minoristas de comestibles y 
las empresas de CPG es complicada. 
Una subasta en línea sería gravemente 
disruptiva para la relación y el mode-
lo de negocios entre los dos.

La respuesta al problema es que 
los minoristas y mayoristas maximi-
cen las inversiones en la introducción 
de todos los productos de etiqueta 
privada que sea posible y reduzcan 

la relación con las grandes empresas 
de CPG. Las marcas propias están 
creciendo en popularidad y, en una 
subasta en línea, podrían comprarse 
a un precio más bajo que un producto 
de marca.

La compañía de CPG en línea 
Brandless tuvo gran éxito al parti-
cipar en una subasta en línea para 
comestibles, ya que sus marcas de alta 
calidad podrían comprarse a costos 
mucho más bajos que los productos 
de marca. Brandless tiene un poten-
cial de crecimiento excepcional.

Albertsons, Ahold-Delhaize, Pu-
blix y muchos otros minoristas de co-
mestibles tendrían dificultades para 
adaptarse a un modelo de subasta 
de comestibles en línea. Kroger, con 
sus marcas privadas, la relación con 
Ocado y la mayor concentración en 
la mejora de las operaciones, podría 
ajustarse eventualmente, al igual que 
Walmart. Sin embargo, Amazon es la 
compañía que tiene la mayor capaci-
dad para crear los ajustes necesarios 
en su ecosistema de abarrotes, para 
participar en una subasta en línea 
para surtir comestibles a granel. Ama-
zon tiene un programa sólido de mar-
ca propia para comestibles, así como 
amplias capacidades de tecnología 
y de la cadena de abastecimiento y 
logística, para diseñar e implementar 
una estrategia que atienda a un gran 
número de clientes en los complejos 
citados.

Distribución y logística
DTCO y la venta minorista colabo-
rativa de comestibles tienen impli-
caciones masivas para las empresas 

de tecnología y otras corporaciones.
Microsoft, por ejemplo, planea 

construir un nuevo campus en Red-
mond, Washington, que tendrá 131 
edificios y empleará a 47,000 perso-
nas. Sin una red logística optimizada 
y una estrategia integral, habría un 
caos en el campus de Microsoft si los 
paquetes y los víveres comenzaran 
a entregarse en grandes cantidades.

Amazon planea construir dos 
oficinas centrales nuevas, una cerca 
de Washington, DC, y otra en la 
ciudad de Nueva York. Entre los dos 
campus se empleará un estimado de 
50,000 socios. Piense en la economía 
mejorada de entregar paquetes y co-
mestibles a 47,000 clientes ubicados 
en el campus de Microsoft o Amazon. 
¿Ve el impacto positivo de la densidad 
de clientes?

Para hacer que DTCO sea más 
efectivo y manejable, recomiendo 
que se introduzca un modelo logístico 
nuevo. En concreto, recomiendo que 
las instalaciones a las que me refiero 
como R&R (Recibir y Recuperar) se 
construyan en los campus y dentro 
de los complejos de oficinas para ges-
tionar la recepción de paquetes y co-
mestibles de los licitantes ganadores.

Las instalaciones estarían auto-
matizadas para recibir productos a 
granel (pallets) pero generarían pedi-
dos individuales de comestibles (cada 
selección). La tecnología TakeOff de 
CommonSense Robotics o KNAPP son 
ideales para gestionar la recepción y 
el surtido de pedidos.

La distribución de alimentos y 
la logística tendrían que cambiar de 
manera significativa si las empre-

El modelo DTCO requiere la construcción de instalaciones de Recepción y Recuperación en los campus y complejos laborales, con el fin de gestionar la 
recepción de paquetes y comestibles de los licitadores ganadores de las subastas en línea.
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sas de tecnología y otras compañías 
introducen los conceptos descritos en 
este artículo.

Los socios tendrán la opción de re-
cuperar comestibles y paquetes de 
las instalaciones de R&R antes de 
salir del trabajo, o los paquetes y 
comestibles pueden colocarse en sus 
automóviles como parte de un servi-
cio que proporciona R&R. Y esto me 
lleva a recomendar a los fabricantes 
de automóviles, que consideren crear 
cajuelas con control de temperatura, 
o proveer una opción para que los 
consumidores tengan contenedores/
enfriadores con control de tempera-
tura instalados en la cajuela por el 
fabricante. 

Las compañías que ofrecen op-
ciones de transporte masivo para los 
socios pueden introducir autobuses 
capaces de almacenar comestibles y 
paquetes, lo que permite a los socios 

recuperar sus comestibles/paquetes del 
autobús cuando llegan a su destino.

Los socios también tendrán la 
opción de seleccionar los alimen-
tos que se entregarán en el hogar, 
pero el modelo que yo def iendo 
disminuye los costos de entrega en 
la última milla considerablemente, 
mientras que la densidad de pedidos 
se maximiza. Además, la piratería de 
pórticos prácticamente se eliminará 
al introducir productos como eDOR 
a los consumidores.

No hay que predecir el futuro,  
sino crearlo
A menos que se implementen los mo-
delos que presento en este artículo, el 
status quo de las tiendas de comesti-
bles se mantendrá, y los minoristas 
de comestibles tendrán la ventaja. 
Los ejecutivos de minoristas de aba-
rrotes que lean este artículo argu-
mentarán que no tienen una ventaja 
debido a los márgenes notoriamente 
bajos (promedio del 1 por ciento) 
inherentes al comercio minorista de 
abarrotes. Pero han de saber que he 
prestado servicios de consultoría a 
los minoristas de comestibles más 
grandes del mundo, y ese argumento 
es falso.

Los consumidores ganan cuando 
se desencadena la innovación y, se-
gún mi experiencia, la venta minoris-
ta de comestibles debe transformarse 
en una escala masiva. El pedido y la 

entrega de comestibles en línea al ho-
gar no es suficiente. Eliminar cajeros 
dentro de las tiendas de comestibles 
no es suficiente. 

La mayoría de los cambios que 
veo que tienen lugar en la industria 
de comestibles son incrementales, 
no transformadores. Si los clientes 
siguen comprando en las tiendas, 
ordenan comestibles en línea para 
la entrega a domicilio, o recogen 
comestibles en la tienda, el modelo 
de negocio minorista de comestibles 
sigue siendo el mismo.

Cambiar el status quo
Lo que recomiendo alterará drásti-
camente el status quo, aumentará la 
eficiencia y reducirá los costos.

El modelo minorista de comesti-
bles se ha mantenido prácticamente 
igual durante casi un siglo. La mayo-
ría de las innovaciones introducidas 
por los minoristas de comestibles ha 
producido sólo cambios incrementa-
les. Las corporaciones que agrupan 
pedidos de comestibles e invitan a 
minoristas y mayoristas de comes-
tibles a participar en una subasta de 
comestibles en línea son innovadoras 
y transformadoras.

Aprovechar el modelo DTCO para 
entregar comestibles y paquetes don-
de la mayoría de los clientes deben 
reducir los costos de logística e intro-
ducir un nuevo modelo de negocio es 
innovador y transformador.

El propósito de este artículo es 
estimular la discusión a partir de esta 
idea, pues la necesidad de volver a 
imaginar y revolucionar la venta mi-
norista de comestibles es real. ¿Usted 
qué opina? � n

* Brittain Ladd es un experto mundialmente 
reconocido en estrategia, adminsitración de la 
cadena de abastecimiento digital, operaciones y 
fusiones y adquisiciones.

Amazon adquirió Whole 

Foods por una razón: 

quería transformarse 

en un minorista de 

comestibles líder.
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Comercio entre 
Estados Unidos 
y México: fuerte 
pero cambiante
CADA AÑO, MILES DE 
MILLONES DE DÓLARES 
EN BIENES FLUYEN 
ENTRE MÉXICO Y 
ESTADOS UNIDOS. EL 
COMERCIO ENTRE 
LOS PAÍSES NO 
MUESTRA SIGNOS DE 
DESACELERACIÓN, 
PERO ¿CÓMO AFECTAN 
EL FLUJO LOS 
ACONTECIMIENTOS 
RECIENTES?

E l camión y el ferrocarril manejan la mayor par-
te del comercio entre los dos países, comienza 
señalando Erik Lee, Director Ejecutivo de North 
American Research Partnership, un grupo de 

expertos. Como resultado, dijo, los socios comerciales no 
resienten el impacto de la cancelación del aeropuerto de 
Texcoco, como algunos sectores tratan de acusar. Lo más 
inmediato y significativo, lo que realmente puede afectar 
este flujo comercial es lo relativo a otros sucesos como la 
ratificación del T-MEC (USMCA para Estados Unidos), el 
trabajo en curso de muchos puertos mexicanos, cuya res-
ponsabilidad es concretamente de sus Administraciones 
Portuarias en asociación con empresas privadas, la presión 
salarial que sobre México ejercen otros países, e incluso los 
sucesos que en gran medida ocurren en otras partes del 
mundo, como la relación inestable entre Estados Unidos 
y China; éstos son los eventos que ciertamente pueden 
afectar el comercio entre Estados Unidos y México.

Estados Unidos importa más de 314 mil millones 
de dólares en bienes de México y exporta más de 243 
mil millones a su vecino del sur, según la información 
del Departamento de Comercio de Estados Unidos, y se 
espera que esas cifras aumenten alrededor del 10 por 
ciento. México fue el tercer socio comercial más grande 
de Estados Unidos hasta 2018, pero parece incierto el 
panorama para 2019.

Por Karen M. Kroll
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“Muchas cadenas de abastecimien-
to se extienden por el corredor I-35”, 
comenta Lee, refiriéndose a la Interes-
tatal 35, que se extiende desde Laredo, 
Texas, en la frontera con México, y 
viaja aproximadamente 1,600 millas al 
norte hasta Duluth, Minnesota, cerca 
de la frontera entre Estados Unidos y 
Canadá. Muchas organizaciones que 
trabajan en la frontera de Estados 
Unidos y México utilizan acuerdos 
de inventario justo a tiempo que son 
“sólidos, pero delicados”, observa Lee.

Antes del T-MEC
l comercio entre los dos 
países en realidad es an-
terior al Tratado de Libre 
Comercio de América del 

Norte (TLCAN), que entró en vigencia 
en 1994. A partir de la década de 1960, 
muchas empresas con sede en Estados 
Unidos enviaron componentes a Méxi-
co, donde fueron ensamblados, quizás 
en una maquiladora, o en una fábrica 
de propiedad extranjera, dice Mauro 
Guillen, profesor de gestión interna-
cional y Director del Instituto Lauder 
de la Universidad de Pennsylvania.

A finales de 2018, los líderes de 

Canadá, Estados Unidos y México 
anunciaron un convenio sobre un 
acuerdo comercial conocido como el 
Acuerdo Estados Unidos-México-Ca-
nadá, T-MEC o USMCA. El acuerdo aún 
necesita la aprobación de los órganos 
legislativos de los países. Suponiendo 
que se ratifique, caducará en 16 años, 
a menos que se renueve.

El T-MEC es “más un reto que una 
renovación radical del acuerdo actual”, 
opina Jonas Gamso, profesor asistente 
de la Escuela de Administración Global 
Thunderbird, de la Universidad Estatal 
de Arizona. Fortalece los estándares 
laborales y ambientales, y extiende las 
protecciones de propiedad intelectual. 
También incluye nuevas disposiciones 
relacionadas con el comercio digital, 
que no estaban en el radar de nadie 
cuando se negoció el entonces TLCAN.

Otras actualizaciones dentro del 
T-MEC incluyen “procesos simplifica-
dos para el despacho de mercancías, 
en particular para envíos de bajo 
valor, y permitir a los importadores 
registrar las entradas de aduanas, en 
lugar de requerir el uso de un agente 
aduanal”, comenta Julio Barrionuevo, 
Vicepresidente Senior de Operaciones 
de México, el Caribe y América Cen-

tral en FedEx Express. Además, las 
nuevas reglas para los flujos de datos 
transfronterizos ayudarán a agilizar el 
comercio electrónico.

Impacto en  
la industria
l T-MEC incluye nuevas reglas de 

origen y de salarios para 
la industria automotriz. 
Un porcentaje más alto de 

componentes de automóviles debe pro-
ducirse en Canadá, México o Estados 
Unidos, lo que se conoce como valor 
de contenido regional, o RCV, para 
poder comercializarse a una tasa libre 
de aranceles dentro de los tres países. 
En general, el porcentaje ahora es del 
75 por ciento para el 62.5 por ciento 
del T-MEC.

Además, los trabajadores que ga-
nan como mínimo 16 dólares por hora 
deben representar al menos el 30 por 
ciento del trabajo en un automóvil, 
para que pueda comerciarse sin aran-

Un buque de carga varado en el Puerto de 
Veracruz, el cual espera cuadruplicar su 
capacidad instalada para 2030. En 2017, Estados 
Unidos importó más de 314 mil millones de 
dólares en bienes desde México.

E
E
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celes dentro de los países del Tratado. 
“Es un regalo para los sindicatos esta-
dounidenses”, añade Guillen.

Es probable que las empresas cum-
plan con la disposición al reservar más 
de sus trabajos complejos para Estados 
Unidos y Canadá, ya que los salarios 
ya son más altos en ambos países. Es 
poco probable que el cambio aumente 
los salarios en México. En vez de ello, 
los salarios mexicanos más altos, por 
lo general, requieren que las empresas 
establezcan operaciones intensivas en 
capital dentro del país. “Para operarlas, 
necesitan trabajadores locales alta-
mente calificados que cobran bien”, 
advierte Guillén.

En un cambio del TLCAN, el T-
MEC no establecerá un formato de 
certificado de origen que los expor-
tadores, comerciantes e importadores 
llenen antes de que sus productos 
puedan beneficiarse de aranceles pre-
ferenciales, observa Emilio Arteaga 
Vázquez, un socio de Vázquez, Tercero 
y Zepedo, bufete de abogados especia-
lizado en comercio.

En su lugar, según el T-MEC, las 
empresas pueden certificar el origen 
de un producto, por ejemplo, en una 
factura. Sin embargo, las autoridades 

aduaneras todavía pueden realizar 
pruebas para verificar el origen.

Este es el modelo utilizado en 
muchos acuerdos de libre comercio 
nuevos. “Reglas como éstas facilitarán 
el comercio entre empresas”, comenta 
Vázquez. Una razón es que los países 
acordaron que no rechazarán una 
certificación de origen debido a errores 
menores o discrepancias.

Todas las compañías, particular-
mente los fabricantes, deben revisar 
el T-MEC e identificar si las reglas de 
origen aplicables a sus productos se 
modificaron, recomienda Vázquez. 
Si así fue, es posible que las empresas 
deban buscar nuevos proveedores, re-
gresar la producción de insumos al país 
o prepararse para pagar un arancel de 
Nación Más Favorecida (NMF).

Otro cambio se refiere a un meca-
nismo dentro del Tratado, que permite 
a los inversionistas llevar a los gobier-
nos a un arbitraje internacional si 
introducen leyes que pudieran reducir 
las ganancias de las empresas. El T-MEC 
elimina en gran medida ese proceso y 
traslada la solución de controversias a 
los sistemas legales nacionales.

La falta de tribunales aumenta la 
imprevisibilidad, ya que los gobiernos 

tienen más libertad para hacer lo que 
quieran y los tribunales locales deci-
dirán qué es aceptable. “Esto podría 
significar una menor inversión entre 
los tres países”, advierte Gamso.

Impacto en el 
comercio y la 
inversión

ste cambio, así como la 
cláusula de extinción con-
tenida en el T-MEC, “es 
probable que fomente cier-

ta incertidumbre ante los ojos de los 
inversionistas extranjeros”, comenta 
Gamso. Eso puede ralentizar la in-
versión extranjera en México, lo que, 
a su vez, significará menos bienes 
producidos en México con destino a 
Estados Unidos.

Por otro lado, gran parte del comer-
cio entre México y Estados Unidos, in-
cluida la mayor parte de la agricultura 
y la propiedad intelectual, está sujeto a 
las reglas de la Organización Mundial 
del Comercio, en lugar del Tratado, 
comenta Marc Busch, profesor de 
Diplomacia Comercial Internacional, 
Gobierno y Administración de Empre-

Los contenedores de envío para camiones y trenes 
esperan en un puerto interior construido por Union 
Pacific en Santa Teresa, Nuevo México. El puerto se 
encuentra cerca de la frontera entre Estados Unidos y 
México, cerca de El Paso, Texas.

E



Inbound Logist ics Latam56

sas en la Universidad de Georgetown.
“La OMC proporciona un telón de 

fondo fundamental para una econo-
mía global basada en reglas”, dice. Las 
empresas se benefician de la igualdad 
de condiciones que proporciona. En 
contraste, la administración actual 
de Estados Unidos tiende a adoptar 
un enfoque bilateral para los acuerdos 
comerciales y a negociar con un país 
a la vez, agrega Guillén. Si bien esto 
permite que Estados Unidos intente 
lograr el mejor acuerdo posible con 
cada país, también hace que el mundo 
de los negocios en general sea “más 
complicado y desigual”, añade.

Desde luego, cualquier cambio 
potencial asume que el T-MEC está 
ratificado. “Cualquiera puede adivinar 
cómo resultará”, dice Lee. En Estados 
Unidos, los nuevos demócratas del 
Congreso pueden votar en contra para 
hacer una declaración en contra del 
Presidente Trump. Sin embargo, si sus 
electores creen que el nuevo acuerdo 
les ayuda, pueden presionar a sus 
representantes para que lo respalden.

La economía global
os acontecimientos que 
parecen relacionados sólo 
tangencialmente con el co-
mercio de Estados Unidos y 

México pueden afectarla. Uno de ellos 
es la presión salarial sobre México por 
parte de otros países. Después de todo, 
la fuerza laboral de México compite 
con China y otros países con salarios 
más bajos.

“Lo que ocurre en China también 
afecta el comercio entre Estados Uni-
dos y México”, dice Guillén. Cuando 
se fabrican productos para el mercado 
estadounidense, México tiende a be-
neficiarse a medida que los salarios en 
China aumentan, ya que sus propios 
salarios se vuelven relativamente más 
baratos, y además ofrece el beneficio 
de tiempos de transporte más cortos.

Asimismo, el aumento de los sala-
rios mexicanos puede compensar esta 
ventaja. Entre 2014 y 2018, los salarios 
medios diarios en México aumentaron 
alrededor del 19 por ciento, según 
Trading Economics.

Además, las disputas comerciales 

entre China y Estados Unidos pueden 
beneficiar a México, dado que muchos 
productos que fluyen entre este último 
y México no están sujetos a aranceles.

“Una disposición sorpresiva en 
el T-MEC, el Artículo 32.10, requiere 
que cualquier nación involucrada en 
el Tratado notifique a los otros dos 
miembros tres meses antes de iniciar 
conversaciones de libre comercio 
con una economía no de mercado”, 
escribe Gamso en un artículo para 
Thunderbird.

Los demás países pueden revisar 
cualquier acuerdo antes de firmarlo, 
rescindir el acuerdo trilateral y llegar 
a un acuerdo entre ellos. En efecto, 
pueden expulsar a cualquier país que 
quiera forjar acuerdos comerciales 
con países no comerciales. Si bien el 
Artículo 32.10 no menciona a China 
específicamente, los analistas creen 
que la administración de Trump está 
enfocándose en China por medio de 
esta disposición, escribe Gamso.

Infraestructura 
Portuaria

n 2012, la administración 
del entonces presidente 
mexicano Enrique Peña 
Nieto, se propuso duplicar 

los volúmenes de carga en puertos para 
2018, de 260 millones de toneladas 
a más de 520 millones de toneladas, 
según export.gov, un servicio del De-
partamento de Comercio de Estados 
Unidos.

Los proyectos siguen su curso, y 
entre ellos se encuentra una inversión 
de 1.6 mil millones de dólares para 
construir cinco terminales nuevas y 
una zona de procesamiento y logística 
de carga en el Puerto de Veracruz. Esto 
cuadruplicaría su capacidad instalada 
a más de 90 millones de toneladas 
para 2030.

En el Puerto de Manzanillo, el se-
gundo puerto más grande de México, 
los proyectos en curso proporcionarán 
más de 44 millones de toneladas de ca-
pacidad instalada. El desarrollo de una 
nueva zona industrial con capacidad 
ferroviaria adicional al lado del puerto 
podría hacerlo más atractivo para los 
transportistas que buscan trasladar 

Socios de 
procesamiento 
de carga
En agosto de 2016, la oficina de 
Aduanas y Protección Fronteriza (CBP) 
de Estados Unidos y Ricardo Treveno, 
administrador general de Aduanas de 
México, anunciaron la prueba piloto 
de un Programa de Procesamiento 
Unificado de Carga en el Puerto de 
Entrada Mariposa en Nogales, Arizona.

Bajo el programa, la CBP y el 
Servicio de Administración Tributaria 
de México realizan exámenes conjuntos 
de despacho de carga, en lugar de 
hacerlo por separado, para reducir 
los tiempos de espera y los costos.

Para septiembre de 2017, el 
programa se había implementado 
en cinco ubicaciones, con planes de 
expansión. “Las agencias trabajan 
juntas para realizar una inspección, en 
lugar de dos”, explica Lee. En Nogales, 
los tiempos de espera se redujeron de 
varias horas a menos de una hora.

mercancías hacia el norte a Estados 
Unidos y Canadá, según export.gov.

México parece estar en buen cami-
no para cumplir con sus objetivos de 
expansión. La movilización de carga 
en sus puertos ha alcanzado los 470 
millones de toneladas, o cerca de la 
meta de 520 millones, informó export.
gov. La expansión de la capacidad por-
tuaria marítima de México “tendrá un 
impacto positivo en la cadena de abas-
tecimiento en México”, señala Lee.

Además, a pesar de los cambios y 
la incertidumbre de algunos inver-
sionistas, será difícil “hacer retroce-
der” los vínculos comerciales y las 
cadenas de abastecimiento estrecha-
mente conectados que abarcan los 
dos países, observa Morris Cohen, 
profesor de la Escuela Wharton en 
la Universidad de Pennsylvania. 
Los problemas que enfrentan las 
compañías que operan en la frontera 
entre Estados Unidos y México son 
complicados, pero “las industrias 
resuelven los problemas a medida 
que sus limitaciones cambian”.� n

L E
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SUPPLYCHAIN
LEADERS MEETING

La tecnología sigue cambiando al mundo imparable y vertiginosamente. 
Ajustes rápidos y diversos se hacen necesarios, y ante tal dinamismo resulta 
imprescindible el tocar base, intercambiar ideas, hacer preguntas, buscar 
respuestas, influir decisiones y orientar las brújulas a favor de corriente. 
Supply Chain Leaders Meeting sigue siendo el foro por excelencia para este 
ejercicio en el sector Logístico, por lo que la ciudad de Monterrey abre la 
terna de 2019. 

Monterrey siempre ha sido una ciudad vanguardista en el país, por lo que 
el uso de Tecnologías de la Información y Comunicación (TIC) en prestación 
de servicios públicos de alta calidad y calidez, seguridad, productividad, 
competitividad, innovación, emprendimiento, participación, formación y 
capacitación, no ha dejado de implementarse en últimos tiempos, a través 
de líderes de diferentes sectores, como los que se dieron cita el pasado 8 
de marzo en el Hotel Quinta Real para hablar sobre: Ciudades inteligentes, 
Cross Border y retos logísticos de cara al T-MEC, y los desafíos y tendencias 
logísticas en el sector retail/e-commerce.

MONTERREY
Ciudad vanguardista en acción
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PANEL I
CIUDADES INTELIGENTES:  
la tecnología y la logística en pro de la movilidad

Bajo la moderación de Guillermo Almazo, Publisher de Inbound Logistics Latam, 
y la participación de: Robert Barceló de Port Everglades; César Ulises Treviño de 
Bioconstrucción-Energía Alternativa; Luis Bazán de Pharr Interior Bridge; Alfre-
do Lozano de Lis Software Solutions, y; Héctor Hernández de Ferromex –todos 
directivos, presidentes y/o vicepresidentes de sus empresas- se dio inicio a la 
ronda de paneles poniendo sobre la mesa el desafío de mejorar la movilidad ante 
la creciente demografía vehicular, llevando a la Logística a innovar para enfrentar 
el reto de la rápida distribución y última milla en las ciudades, y la congestión en 
puertos y terminales. ¿Estamos comprendiendo el término “inteligente”? ¿En qué 
etapa estamos en relación al tema? ¿Qué podemos hacer hoy?

Ciertamente estamos apenas en-
tendiendo lo que implica y significa 
el término de “ciudad inteligente” y 
pasarán muchos años antes de que 
podamos conocer alguna en concre-
to; por lo pronto, se hacen algunos 
ejercicios encaminados a perfilar un 
modelo afín en el Norte de Europa 
y algunas ciudades de Asia; en una 
primera instancia, para reconfigurar 
su legislación y normatividad. La idea 
es llevar la planeación urbana mucho 
más allá de la redistribución de tierras 
y provisión de servicios, como hasta 
ahora ha sido; la idea es obtener in-
formación a través de la Inteligencia 
Artificial, para optimizar movimientos 
y desplazamientos, y reducir el parque 
vehicular. Por primera vez se están 
deslindando responsabilidades para 
tal fin, y entre éstas, la que le toca 
al sector del transporte de carga y la 
Logística es relevante. Hoy seguimos 
buscando optimizaciones aisladas, 
pero aun cuando esto representa un 
buen primer paso, se requiere encon-
trar hilos conductores intersectoriales, 

para aplicar los conceptos de block-
chain en aras de construir beneficios 
conjuntos. Términos como vehículos 
autónomos, semáforos inteligentes 
ligados a tractocamiones, remolques 
inteligentes que detectan la ubicación 
de básculas, etcétera, son algunos de 
los que iremos escuchando cada vez 
con mayor frecuencia. En este senti-
do, los panelistas compartieron las 
siguientes ideas.

Todo parece indicar que ha habido 
un abuso temprano del término “inte-
ligente”, el cual se ha venido aplicando 
a toda aquella operación o sistema que 
involucre tecnología de punta, sin con-
siderar que ésta se hace obsoleta muy 
rápidamente; lo que hace cinco años era 
“inteligente”, hoy está fuera de uso. En 
este sentido, los panelistas incidieron 
en señalar que más allá de la tecnología, 
hemos de poner cada vez más atención a 
la forma en la que ordenamos y alinea-
mos procesos con la misma tecnología, 
pues la implementación de una cámara 
o una app, no hacen por sí sola que la 
operación en cuestión sea inteligente. 

Robert Barcelo
PORT EVERGLADES DEPT.

Alfredo Lozano  
LIS SOFTWARE SOLUTIONS
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El incremento de importaciones y 
exportaciones en México, ha hecho 
que los puertos marítimos se con-
gestionen cada vez más, creándose 
embudos operativos donde, hasta 
este momento, no están sirviendo 
de mucho la mejora en prácticas di-
versas. Por ejemplo, por mucho que 
las ferroviarias estén invirtiendo en 
infraestructura y equipo, por mucho 
que se pongan de acuerdo con la adua-
na, para sacar trenes con manifiestos 
desde sus terminales de origen y con 
toda la documentación completa, 
y por mucho que busquen mejorar 
sus procesos, de nada sirve cuando 
llegan a la Terminal y se encuentran 
con el congestionamiento que todos 
los involucrados generan con su in-
teracción, pese a las buenas prácticas 
que cada uno tenga en sus propias 
operaciones. Se necesita más sinergia, 
colaboración y comunicación entre 
los diferentes actores involucrados, 
para ser más eficientes. Asimismo, 
es necesario entender que si bien 
las ferroviarias están invirtiendo en 
infraestructura, no están pudiendo 
cambiar el trazado de vías –muchas 
de ellas trazadas desde el Porfiriato-, 
pero sí se puede planear el trazado 
de las espuelas, para hacer puertos 
de entrada y salida eficientes en com-
plejos industriales, tal como las tiene 
Ferromex en la planta Ford de Her-
mosillo, o como planea trazarla con 
la planta Kia en Monterrey. Es decir, 
por un lado, no basta con esfuerzos 
aislados, se requiere una colaboración 
sectorial; y por otro, hagamos mejoras 
donde sí se puedan concretar. 

En el caso de la última milla, res-
ponsable de la distribución y entrega 
de pedidos adquiridos vía comercio 
electrónico, hoy vemos por ejemplo, 
cómo en una misma calle un vehículo 
de mensajería está entregando de un 
lado de la acera, y otro de la compe-
tencia lo está haciendo enfrente. Hoy 
parece impensable la consolidación 
de ambas cargas, porque habría que 
resolver primero el tema competiti-

SUPPLYCHAIN
LEADERS MEETING

vo, pero eventualmente se tendrán 
que resolver esos “traslapes”, que a 
final del día resultan ineficientes y 
multiplican movimientos y tránsitos.

Asimismo, se habló del “Ecodise-
ño”, pensado como la valoración del 
ciclo de vida completo de un produc-
to, el cual se pretende sea virtuoso a 
partir del reciclamiento de funciones 
y materiales. Este concepto se está 
extrapolando al sector inmobiliario, 
al de servicios, y por supuesto al de-
sarrollo urbano. Bajo esta idea, hoy 
se están diseñando los edificios de tal 
manera que puedan ser usados en un 
futuro cercano con diferentes fines; 
sus estacionamientos, por ejemplo, 
eventualmente dejarán de servir para 
aparcar vehículos particulares, ante la 
tendencia de priorizar otros modos de 
transportación en las ciudades. Por 
varios años estaremos reconfigurán-
donos, redefiniéndonos, y adaptán-
donos a los fortísimos cambios que 
en materia de movilidad se prevén. 
Es decir, el proceso de migrar hacia 
esquemas “inteligentes” ya empezó, 
pero se mantendrá a lo largo de mu-
cho tiempo en etapa de experimen-
tación, por lo que la flexibilidad y la 
adaptabilidad empiezan a ser valores 
clave.

Por otro lado, se señaló que es ne-
cesario entender que los gobiernos no 
fueron diseñados para ser eficientes; 
es la iniciativa privada la que debe 
empujar estas eficiencias, y por tanto, 
estas iniciativas. En la medida en que 
las empresas y organizaciones civiles 
logren cooperar y diseñar estrategias 
para simplificar esfuerzos, entonces 
juntas podrán cabildear los cambios 
en las cámaras legislativas correspon-
dientes, para empujar la normativa, 
tal como lo están haciendo en otros 
países actualmente. Mientras tanto, la 
tarea se focaliza en alinear procesos, y 
por tanto, los congestionados puertos 
marítimos pueden representar un 
campo de experimentación para el 
sector logístico, así como las opera-
ciones de última milla. 

Luis Bazan
PHARR INTL. BRIDGE

César Ulises Treviño
Bioconstrucción y Energía Alternativa

Héctor Hernández   
FERROMEX
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Con la moderación de Hugo González, Director General de Codefront y la partici-
pación de: Adrián González de Daniel B. Hastings; Alejandro Lasheras de Kronoz 
International; Alfonso Fernández de Trancasa, y; Saúl Arredondo de Citrofrut 
–todos directivos, presidentes y/o vicepresidentes de sus empresas- se pusieron 
sobre la mesa las oportunidades y las amenazas derivados del T-MEC, dada la 
inminente ratificación del mismo. ¿Cuál es el escenario actual? ¿Cuáles son las 
preocupaciones e inquietudes? 

Hugo Gónzalez Gónzalez
CODEFRONT

Adrián González
DANIEL B. HASTINGS INC.

Sin duda, la pendiente ratifica-
ción del T-MEC hasta iniciado el mes 
de abril del presente, ha generado 
incertidumbre en sectores diversos, 
provocando a su vez un freno a las 
inversiones en el ámbito industrial, 
particularmente. No obstante, los cla-
ro-obscuros se proyectan en el debate 
que se da en torno a las oportunidades 
y las amenazas que se perciben, por 
lo que los panelistas expresaron entre 
otras, las siguientes reflexiones.

Con respecto a las oportunidades, 
la más visible de todas es la ventana 
que se abre para ser más competiti-
vos no sólo frente a Estados Unidos 
y Canadá, sino frente a otros países 
del mundo. Definitivamente, México 
debe desarrollar plataformas logísti-
cas que ofrezcan mayor valor agre-
gado a importadores y exportadores, 
para llevar el desempeño y servicio 
a otro nivel. El Tratado anterior (TL-
CAN), ciertamente llevó a México a 
desarrollar mano de obra calificada, 

mejores prácticas y procesos, y me-
joras en los niveles de planeación e 
integración; sin duda, ha habido un 
avance y crecimiento industrial en 
los últimos veinte años. Sin embargo, 
este nuevo planteamiento del Tratado, 
nos empuja a escalar este crecimiento 
a otro nivel. La energía dinamizadora 
que hace dos décadas movilizó es-
fuerzos en materia de mano de obra, 
hoy debe movilizar acciones a favor 
de la tecnología y la automatización. 
Hemos de entender que, en la medida 
en que México escale su competitivi-
dad en este sentido, su comercio ex-
terior estará protegido ante cualquier 
amenaza. 

Ciertamente, el tema se proyectará 
con diferentes matices según benefi-
cien o limiten las reglas negociadas 
a un sector u otro. Los panelistas 
lo ejemplificaron con el caso de la 
empresa Citofrut, la cual explicó en 
voz de su representante que, sien-
do México el tercer país productor 

PANEL II
CROSS BORDER Y RETOS LOGÍSTICOS 
de cara al T-MEC
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y exportador de jugo de naranja a 
Estados Unidos (después del mismo 
Estados Unidos colocado en segunda 
posición), se ha visto beneficiado con 
la afectación que el Estado de Florida 
ha tenido con los recientes embates 
climáticos, por lo que las reglas que el 
Tratado pudo haberle impuesto limi-
tativamente bajo otras circunstancias, 
en esta renegociación le beneficiaron. 
En otro sentido, la empresa Trancasa, 
lejos de esperar el impacto para el 
sector del autotransporte de carga, 
actuó de manera proactiva, según 
compartió su representante, capaci-
tando y certificando a sus operadores, 
implementando tecnología de punta, 
equipando con ésta a sus unidades, 
y escalando en el uso de bitácoras 

Alejandro Lasheras
KRONOZ

Alfonso Fernández
TRANCASA

Saúl Arredondo
GRUPO CITROFRUT

electrónicas, antes de que el Tratado 
se lo impusiera. Es decir, las empresas 
y sectores que sean competitivos, 
proactivos y visionarios experimen-
tan menores riesgos que aquéllos que 
actúen reactivamente.

Sin duda, las medidas restrictivas 
que en materia de seguridad ha im-
plementado Estados Unidos desde el 
9/11, nos han empujado a ser mejores; 
por ejemplo, el C-TPAT y la legislación 
migratoria, cuya Visa B1 ha permitido 
que operadores mexicanos acrediten 
perfiles acordes con su normativa 
ecológica y de certificación, para in-
gresar a territorio estadounidense a 
gestar negocios, tal como ocurre con 

los operadores de tractocamiones de 
Trancasa. 

Pero, pese a las muchas ventajas 
visibles, también hay que considerar 
–dijeron- la veleidad del señor Trump, 
como la amenaza latente.

Se prevé que el Congreso do-
minado por demócratas, pedirá 
eliminación de aranceles al acero 
y aluminio, y presionará en algún 
sentido respecto a las medidas labo-
rales exigidas a México –entre otras 
medidas-, poniendo al señor Trump 
contra la pared. Pero, se teme que al 
verse amenazado, éste decida sacar a 
Estados Unidos del Tratado. Y es esta 
veleidad la que realmente genera la 
incertidumbre que se percibe actual-
mente en el ámbito industrial. 

¿Qué podemos hacer? Prepararnos. 
Algunos sectores están preparándose, 
sustituyendo materias primas importa-
das de Estados Unidos por domésticas, 
o bien buscando importarlas de otros 
países. Otros más están certificándose 
ya sea con el C-TPAT o con el OEA 
(Operador Económico Autorizado), 
pero lejos de esperar señales para re-
accionar, están adelantándose ante un 
cambio inevitable, cualquiera que sea 
el rumbo que tome. La clave, concluye-
ron, es facilitar la competitividad, no 
poner candados, ni mucho menos es-
perar a que los gobiernos se pongan de 
acuerdo. Una vez más, es la iniciativa 
privada la que debe ejecutar esfuerzos.
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PANEL III
RETAIL / E-COMMERCE 2019: 
desafíos y tendencias logísticas
Con la moderación de Sergio Mireles, fundador de Datoz, y la participación de: 
Gregorio Canales, de Colliers International; Wellington G. Fedee, de Airgroup-
Radiant Logistics Company; José Estrada, de APICS Monterrey, y; Melissa Estrada, 
de Maditrex Forwarding –todos directivos, presidentes y/o vicepresidentes de sus 
empresas- se pulsaron el estatus del comercio electrónico y las implicaciones 
particulares que deriva en las cadenas de suministro. ¿Cuál es la perspectiva? 
¿Qué tecnologías se están utilizando? ¿Qué comportamientos se observan en el 
mercado?  

Si bien venimos hablando sobre 
el comercio electrónico desde hace 
varios años, el consumo en línea y el 
comportamiento de los consumidores 
en general, cambian a gran velocidad; 
aunado a ello, el perfil de consumi-
dor que hay en Europa o Asia, no es 
igual al que encontramos en América 
Latina, como tampoco los contextos 
que circunscriben a cada mercado. 
Estas circunstancias limitan el análi-
sis objetivo relativo a la evolución del 
comercio electrónico en una región u 
otra, pues la información recogida por 
estudios diversos, y disponible a través 
de instancias que representan al sector 
de ventas online, corresponden a una 
región en particular y no aplican para 
todos los mercados. Por esta razón es 
que los señalamientos de los panelis-
tas, que a continuación plasmamos, 
se hacen pertinentes para conocer los 
desafíos a vencer en México.

De acuerdo a la Asociación Mexi-
cana de Ventas Online, en 2017, 
sólo el 20% de los consumidores en 
México visitaban sitios de comercio 
electrónico semanalmente; un año 
después, el porcentaje subió a 38%, 
por lo que, de seguir con esta ten-
dencia, para finales de 2019 la cifra 
aumentará a 50% o más. Sin duda, 
el mayor desafío en este universo, ha 

sido conquistar la confianza del mer-
cado. En este sentido, la Asociación 
señala que una vez que un cliente 
vence la barrera del miedo y hace 
por primera vez una compra online, 
la confianza se duplica. 

Hoy se compra primeramente: 
ropa y calzado, en un 79%; comida, 
en 68%, y; productos electrónicos, en 
un 66%. Pero, como bien sabemos, 
el comercio electrónico también ha 
penetrado el sector de servicios: ban-
ca electrónica, streaming y movilidad 
urbana. Las razones por las que los 
consumidores prefieren comprar en 
línea son: por recibir el producto en 
casa; por ahorrar tiempos de traslado; 
por encontrar mejores precios que en 
las tiendas, y por la facilidad de com-
parar precios y productos a distancia.

El universo del comercio electró-
nico se divide entre las relaciones B2B 
(Business to Business) y las relaciones 
B2C (Business to Consumer/Custumer). 
Mientras la primera se da entre empre-
sas, la segunda se da entre la empresa 
vendedora y el comprador individual. 
En México, el B2B es regional, es de-
cir, los retailers tienen sus centros de 
distribución estratégicamente ubica-
dos por regiones, y alrededor de ellos 
están sus proveedores de logística. 
Existen muchos tratados y acuerdos 

comerciales con los cuales se podría 
expandir México para hacer negocios 
B2B, por lo que pese a los riesgos y la 
velocidad con la que se tienen que 
implementar ajustes ante los cam-
bios de mercado, las empresas siguen 
esforzándose por capitalizar las opor-
tunidades. Sin embargo, en el caso del 
B2C, la situación es diferente; a nivel 
nacional, los consumidores buscan 
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primero las alternativas en México, 
pero después extienden su búsqueda 
al extranjero, donde la mayoría de 
las ventas para las alternativas mexi-
canas, se pierde. ¿Por qué? Porque 
los servicios de envío siguen siendo 
caros y lentos, comparados con los 
del extranjero. Mientras una empresa 
mexicana ofrece el producto más caro 
y siete días para entregar, Amazon lo 
da más barato, para entregar en tan 
solo tres días. Por consiguiente, tanto 
en el escenario B2B como en el B2C, 
seguimos presentando competitivi-
dad desfavorable.

Los consumidores –señalaron los 
panelistas-, compran cuando 4 facto-
res convergen favorablemente: 1) pre-
cio, 2) servicio postventa, 3) logística 
inversa flexible, 4) recomendaciones 

es que la herramienta es la Internet 
y los catálogos ya no son impresos 
sino digitales. Por tanto, creer que el 
comercio electrónico es venta online 
únicamente, representa tener setenta 
años de retraso. El reto no es sólo 
implementar las tecnologías afines, 
sino educarnos, cambiar paradigmas 
e idiosincrasia.

Amazon ha entendido que cada 
región tiene desafíos diferentes, por lo 
que ha tropicalizado sus operaciones 
considerando: variaciones climáticas, 
expectativas de mercado, idiosincra-
sias culturales, configuraciones urba-
nas, etc. Y una forma muy inteligente 
de resolver los desafíos de última 
milla que todas estas diferencias le 
representan, ha sido la entrega de 
productos en lugares comunes, no en 
domicilios particulares, trasladándole 
al cliente el costo y la responsabilidad 
de la última milla. En Europa, por 
ejemplo, Amazon se ha aliado con 
retailers para ubicar lockers de recep-
ción en sus instalaciones, donde el 
cliente, habiendo recibido un código 
específico, abre y toma el producto 
comprado. En México, Amazon está 
explorando la idea aliándose con 
Oxxo, aprovechando la extraordinaria 
expansión que Femsa ha alcanzado 
en los últimos años con este formato 
comercial; todos tenemos cerca un 
Oxxo, por lo que tras presentar una 
identificación y código, el dependien-
te en turno entrega el producto reci-
bido. Monterrey ya ha sido una de las 
ciudades donde Amazon ha explorado 
esta estrategia exitosamente, por lo 
que se espera que pronto se extienda 
a otros puntos del país. 

Por lo tanto, el desafío actual con-
siste en: integrar a la cadena de valor 
el servicio postventa y la logística 
inversa; diseñar experiencias no sólo 
ofrecer productos; resolver los desa-
fíos de la última milla, involucrando 
al cliente en la experiencia; y evitarle 
al consumidor la relación interperso-
nal lo más posible. Quien logre actuar 
rápidamente al respecto, tendrá un 
interesante éxito que contar, en un 
siguiente panel. � n

por parte de otros consumidores. 
Mientras los retailers extranjeros han 
logrado integrar estos cuatro factores 
en su oferta, los mexicanos apenas 
alcanzan uno o dos. El comercio elec-
trónico en México todavía se limita a 
la venta por catálogo digital y la en-
trega a domicilio, donde los desafíos 
a resolver son innumerables.

Y es que el término “Supply 
Chain” –tal como se entiende en 
México- ya se quedó chico para el 
universo del comercio electrónico, 
pues concluye su operatividad en la 
entrega del producto, sin integrar ade-
cuadamente los servicios de logística 
inversa y postventa, los cuales son 
cruciales para conservar al cliente. 
Además, los retailers mexicanos tienen 
que entender que la logística inversa 
no sólo implica devolución de un 
producto nuevo que no haya satisfe-
cho al consumidor, sino también el 
reciclamiento de productos usados, 
materiales y/o componentes.

Por otro lado, también hay que 
entender que los consumidores mi-
llenial privilegian la experiencia de 
compra por encima del producto o 
servicio mismo, y ésta es la razón por 
la que grandes conglomerados han 
empezado a quebrar. El comercio elec-
trónico no es algo nuevo, viene desde 
mediados del siglo veinte, cuando 
Levis empezó a vender por catálogo, 
usando como herramienta tecnoló-
gica el teléfono; hoy, la diferencia 
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Por: Andreas Hatwig *

TECHUPDATE

Menos esfuerzo y más eficiencia a 
través de la Inteligencia Artificial

La automatización 
de almacenes se 
está volviendo 
cada vez más 

económica gracias 
a la Inteligencia 

Artificial: la 
tecnología se puede 

actualizar como 
complemento.

La tendencia hacia una mayor 
automatización en los alma-
cenes continúa avanzando y 

será respaldada en el futuro con la 
integración de Inteligencia Artificial 
(IA) en las operaciones de control 
y almacenamiento en la cadena de 
suministro. Esto se debe, en parte, a 
que las inversiones en automatización 
son cada vez más económicas.

La IA puede aumentar la capaci-
dad y mejorar el uso de equipos au-
tomatizados. En este proceso, la solu-
ción o tecnología de automatización 
no se cambia radicalmente, sino que 
se mejoran su uso y sus condiciones. 
La IA mejora el control de la cadena 
de suministro en elementos como 
la reposición, la planificación del 
transporte y la operación del almacén 
– incluyendo la carga, el control y la 
disponibilidad – todo esto para que 
las instalaciones se utilicen de mane-
ra óptima. Si se hace correctamente, 
se incrementa el "límite de capacidad 
percibida". Además, la rentabilidad 

y la seguridad de las inversiones en 
automatización se mejoran signifi-
cativamente.

El secreto aquí es que en la plani-
ficación no se trabaje con demasiado 
detalle. El detalle puede hacerse más 
adelante. La IA se puede adaptar 
como complemento a los sistemas de 
planificación y control. Si se enfoca 
así, entonces es posible un proceso 
de mejora continua (PMC) para los 
almacenes automatizados.

Además de aumentar la capacidad y 
la eficiencia, el PMC apunta a mejoras 
en términos de servicio, flexibilidad 
percibida y robustez de los procesos, 
tanto en la planificación de recursos 
como en la administración de los em-
pleados. Estos resultados potenciales 
no podrían alcanzarse sin Big Data y 
sin IA, pues son demasiado complejos 
y requieren demasiados datos.

Para mejorar el uso de la capaci-
dad instalada, se debe tener en cuenta 
relaciones entre variables muy com-
plejas, así como el comportamiento 
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del uso que se da a las instalaciones. 
Hasta ahora, esto solo es posible con 
simulaciones limitadas. Debido a 
que estos procesos no proporcionan 
mapeos en tiempo real, el progreso es 
relativamente lento.

El "comportamiento de uso" tiene 
una influencia significativa en los 
cuellos de botella del sistema y, por 
lo tanto, en los límites de capacidad 
experimentados. Además, la apari-
ción de contratiempos, las reacciones 
a ellos y su rectificación influyen en 
las capacidades utilizables.

La IA ayuda al operador de equi-
pos automatizados a desarrollar un 
comportamiento de uso óptimo y 
evitar interrupciones de manera an-
ticipada, de modo que la capacidad 
percibida aumente sin un impacto 
negativo. Al mismo tiempo, también 
toma en cuenta los objetivos de los 
mercados y operadores para influir 
positivamente en ellos.

La IA ofrece nuevos enfoques 
principalmente en tres áreas:
n	 Reconocimiento rápido de patro-

nes y tendencias. Por ejemplo: 
la relación demanda – disponi-
bilidad.  También los flujos de 
materiales y las correlaciones 
de capacidad de la intralogística 
como puntos de partida para el 
reconocimiento de múltiples fac-
tores de cuello de botella.

n	 Proporciona una mejor previsión 
al planificar las ventas de manera 
más lineal y permite un control 
anticipado a través de un mejor 
conocimiento de la capacidad y 
la previsión.

n	 Por último, pero no menos im-
portante, ayuda a mejorar las 
decisiones a través del aprendizaje 
automatizado. Por lo tanto, en 
última instancia, reconoce y opti-
miza las relaciones más complejas 
de manera integral, como punto 

de partida para un mejor control 
y mejores decisiones, teniendo en 
cuenta relaciones diversas y no 
exactamente reconocibles.
La IA puede lograr una opti-

mización global, considerando los 
mercados, los clientes, el transporte 
y el almacén, en las siguientes áreas:
n	 Programación, a través de un 

mejoramiento en el suministro, 
definiendo con más precisión 
posiciones y cantidades. Sin em-
bargo, esto también puede resultar 
en un surtido optimizado y una 
combinación de artículos en la re-
posición considerando los efectos 
de la capacidad en el almacén. 

n	 Gestión de almacenes, al admitir 
la carga de pedidos combinados 
para el procesamiento simultáneo 
por área de almacenamiento y 
secuencia, así como la colocación 
óptima de los artículos en las zo-
nas de almacenamiento.

n	 Control y utilización de activos 
mediante el ajuste preciso y dife-
renciado de los flujos de material 
en el sistema, la detección de 
patrones de cuellos de botella y 
la mejora continua automática 
del control, así como el uso de 
alternativas y el control mejorado 
de los empleados.
La IA también ayuda en el área 

de almacenamiento identificando 
problemas, cuellos de botella e inte-
rrupciones en una etapa temprana, 
anticipándolos, optimizando el con-
trol de los empleados del servicio, 
simplificando los modelos de turnos 
diferenciados para diferentes áreas 
y minimizando los costos fijos para 
operar cada zona.

En la cadena de suministro y en 
la red se puede realizar una asigna-
ción flexible de requerimientos de 
almacenamiento cruzado a través de 
la IA y se puede hacer una selección 
inteligente de la cadena de suministro 
según el comportamiento de uso y la 
planificación.

Con la IA entonces será posible 
aliviar y apoyar a las personas respon-
sables de todas estas áreas.

El primer paso hacia la automa-
tización del almacén a través de IA 
será definir, capturar y traducir su-
cesivamente los datos necesarios en 
aplicaciones de IA. Al final del día, 
el objetivo es aumentar la utilización 
y los límites de la capacidad real, lo 
que resulta en un aprovechamiento 
significativamente mejor de las in-
versiones y, por lo tanto, en costos 
unitarios más bajos.� n

* Andreas Hartwig es Director y Socio de Mie-
bach Consulting en Berlín, Alemania.
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EL MUNDO DE UN VISTAZO

El desplome de los altos 
costos de los contenedores
El sector naviero internacional tiene un problema de contenedores. 
Para ser precisos, tiene un problema de 30 mil millones de dólares 
en contenedores, y ese costo aumenta cada año. Además de sus 
costos financieros, los contenedores vacíos abarrotan los espacios 
de cubierta y congestionan los puertos. Y obligan a los barcos a 
transportar millones de contenedores vacíos por todo el mundo.

A medida que la demanda mundial de transporte aumenta, el 
problema de contenedores de nuestra industria solo empeorará, 
a menos que hagamos algo al respecto. Si no lo hacemos, 
seguiremos pagando miles de millones de dólares por el envío 
y almacenaje de miles de millones de metros cúbicos de aire 
en todo el mundo.

En promedio, el 21 por ciento de los costos de transporte y 
gestión de puertos se desperdicia en contenedores vacíos. Este 
es solo un ejemplo: debido a los desequilibrios comerciales, el 
60 por ciento de los contenedores en la ruta Australia-China se 
envían vacíos. Además del espacio de cubierta, las navieras deben 
asumir los costos asociados con la carga, descarga, almacenaje 
y transporte de estos envíos, principalmente de contenedores 
en su mayor parte vacíos.

Ahora consideremos los costos de envío de estos millones 
de contenedores vacíos.

Comience con la estimación conservadora de que el 15 
por ciento de los contenedores están vacíos y que hay unos 
20 millones de contenedores en la cadena de abastecimiento 
global. Eso suma millones de contenedores vacíos cada año y 
capacidades de envío de millones de TEU desperdiciadas.

Estos contenedores no transportan ningún tipo de carga, 
desde luego están en barcos en movimiento, y sabemos que 
un transatlántico en movimiento puede quemar hasta 16 
toneladas métricas de combustible por hora. Además de tener 
un costo diario de seis cifras, eso genera mucha contaminación, 
al menos el 15 por ciento de la cual no puede justificarse con 
fines económicos. Es una pérdida absoluta.

Un gran barco de contenedores emite casi la misma 
contaminación que 50 millones de automóviles. Eliminar ese 15 

por ciento de desperdicio de espacio ocupado por los contenedores 
vacíos en un solo barco, equivale a retirar de circulación a 7.5 
millones de automóviles. Ahora bien, sume todos los barcos en 
uso justo ahora y comenzará a darse una general.

He tenido cuidado de mantener mis estimaciones económicas 
y ambientales en el lado conservador porque estamos en una 
industria que no aprecia la hipérbole. Aun así, la imagen es 
bastante reveladora y exige acción, lo que significa eliminar el 
espacio ocupado por millones de contenedores vacíos. La industria 
necesita sentarse y volver a la mesa de dibujo. Literalmente. No 
para reinventar el contenedor, sino para rediseñarlo y hacerlo 
plegable cuando no esté en uso.

La sabiduría convencional ha sostenido que ha tenido una 
amplia capacidad para transportar contenedores en los barcos. 
Pero ese no es el panorama completo. Aceptar el problema de los 
contenedores vacíos no logra representar los costos verdaderos. 
Además de inflar las tasas artificialmente, el hecho de no actuar 
demuestra una falta de atención al cliente al desalentar la 
innovación seria y no considerar el crecimiento comercial futuro.

Si bien los costos directos y de mantenimiento son más altos, 
las ventajas de los contenedores plegables son mayores, lo que 
los convierte en una alternativa viable para los transportistas 
y arrendadores. Cuando los contenedores plegables se utilizan 
en los sitios de los expedidores o consignatarios tierra adentro, 
los beneficios son mayores aún.

Debido al hecho de que cuatro unidades plegadas pueden 
ocupar el espacio de un solo contenedor, la solución elimina 
una parte significativa de los costos asociados con la reubicación 
de contenedores vacíos tierra adentro.

Los contenedores plegables reducen de manera considerable 
el impacto financiero y ambiental de la gestión de contenedores 
vacíos en las operaciones de las líneas navieras. No podemos 
seguir ignorando los costos asociados con la vieja manera de 
hacer negocios.

Necesitamos actuar ahora para reducir los costos de transporte, 
salvar el medio ambiente y resolver las restricciones de espacio 
en los puertos marítimos y astilleros.

-Nicholas Press, Director General y CEO, CEC Systems

FedEx abandona el servicio de carga aérea de Cuba 
La mejora en las relaciones entre Estados Unidos y Cuba ha llegado a un punto muerto, lo que ha llevado a FedEx 
Corp. a abandonar el plan para comenzar los vuelos de carga hacia el país comunista.

FedEx “no solicitará una extensión de la fecha de inicio para el servicio de carga aérea de Estados Unidos-Cuba 
entre Miami y Varadero”, según un comunicado reciente. La compañía está abandonando su derecho a hacer cinco 
vuelos semanales y evaluando “opciones alternativas de servicio de todo tipo de carga a Cuba”, según una carta al 
Departamento de Transporte de Estados Unidos.

La retirada de FedEx da por terminados más de dos años de esfuerzo para iniciar el servicio en Cuba, que 
comenzó cuando el expresidente Barack Obama buscó normalizar los lazos con la isla. Las relaciones se han relajado 
bajo el mandato del presidente Donald Trump, cuya administración promulgó nuevas restricciones en 2017 sobre 
los estadounidenses que viajan a Cuba y sobre la capacidad de hacer negocios presentando una lista de negocios 
controlados por el gobierno.

FedEx ganó la aprobación de Estados Unidos para vuelos de carga a Cuba en 2016; en 2017, citó una serie de 
obstáculos para iniciar el servicio, incluyendo la búsqueda de socios locales y la seguridad de los servicios terrestres 
del aeropuerto. El transportista actualmente incluye a Cuba en su lista de países en los que no da servicio.
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Los aranceles 
afectan la cadena 
de abastecimiento 
estadounidense
Los aranceles que el presidente Donald Trump impuso a los 
productos chinos causaron aumentos abruptos en los gastos 
de algunas compañías, e incluso las empresas que aún no han 
notado el impacto de los aranceles sobre los productos importados 
están analizando con más detalle sus cadenas de abastecimiento 
para ver cómo pueden minimizar el daño.

Mientras las empresas se apresuran a encontrar soluciones, 
los inversionistas están observando de cerca para ver cómo 
manejan esos cambios.

Los impuestos que se cobran por los productos chinos están 
afectando las cadenas de abastecimiento en gran medida, en 
particular para las compañías que no cuentan con la flexibilidad 
integrada para comenzar a abastecerse de inmediato en alguna 
otra parte. Las empresas se ven obligadas a encontrar una manera 
de salir de China o a absorber los costos.

Incluso las empresas que no utilizan productos chinos 
directamente están viendo el aumento en los precios de las materias 
primas chinas, así como de los productos intermedios y finales 
que contienen partes chinas. Y con el panorama de la cadena 
de abastecimiento global actual cada vez más interconectada, 
todas las cadenas de abastecimientos eventualmente sentirán 
el costo de estos aranceles.

Incluso antes de la guerra comercial, algunas empresas 
estadounidenses estaban dispuestas a crear cadenas de abastecimiento 
más resilientes, con programas implementados para minimizar 
la interrupción de las cadenas de abastecimiento al mitigar los 
riesgos. Muchas compañías han analizado la guerra comercial 
para reevaluar esos programas. Algunas estrategias clave que 
las empresas han estado usando para tratar con los aranceles 
incluyen lo siguiente:
•	 Desplazar la producción a otros países
•	 Solicitar exenciones
•	 Aumentar los precios del producto de modo que los 

consumidores cubran el incremento en los costos 
•	 Negociar con proveedores chinos para compartir el costo 

de los aranceles
•	 Encontrar nuevas fuentes de materias primas
•	 Reducir los gastos en otras áreas para ayudar a estabilizar 

los costos
•	 Simplemente esperar a ver qué pasa

El 1 de diciembre de 2018, China y Estados Unidos acordaron 
un alto al fuego de 90 días, pero dieron pocos detalles y los medios 
de comunicación chinos dudaron en confirmar la tregua. El 
alto al fuego deja en vigor los aranceles estadounidenses de 250 
mil millones de dólares sobre productos chinos, pero elimina la 
amenaza de Trump de aumentar los aranceles de 10 por ciento 
a 25 por ciento por un valor de 200 mil millones de dólares 
sobre esos productos en enero.

Las compañías estadounidenses han presentado más de 
11,000 solicitudes de exención ante el Representante de Comercio 
de Estados Unidos.

Sin duda los inversionistas están prestando atención a la 
manera en que las diversas compañías reaccionan a los aranceles. 
El rumbo que sigan estas compañías a partir de aquí podría 
consolidarlas o llevarlas a la quiebra y los inversionistas están 
plenamente conscientes de ello.

Un análisis de Barron muestra que las compañías S&P 500 
mencionaron las cadenas de abastecimiento con el doble de 
frecuencia en las teleconferencias de ganancias trimestrales, 
lo que implica que las técnicas de administración de la cadena 
de abastecimiento encabezan la lista de preocupaciones de 
muchos inversionistas.

Para muchas empresas, la regionalización y los esfuerzos 
de contratación cercana parecen más gratificantes que nunca 
antes en el largo plazo, e incluso las compañías más severamente 
afectadas están explorando las posibilidades de llevar la cadena 
de abastecimiento a su país. Los menores costos de energía y las 
mejoras tecnológicas que reducen los costos de mano de obra 
pueden hacer estas opciones incluso más atractivas.

Hasta ahora, muchos de los pasos tomados para compensar 
los aranceles han sido a corto plazo. Sin embargo, los impactos 
de la guerra comercial han provocado que muchas empresas 
analicen mejor la resiliencia de sus cadenas de abastecimiento. 
Para muchas compañías, estos aranceles han sacado a la luz 
los diversos problemas inherentes a construir una cadena de 
abastecimiento teniendo en mente solo la reducción de costos. Y, 
en la actualidad, con las cadenas de abastecimiento modernas tan 
interconectadas en la intrincada red que conforma las cadenas 
de valor globales, el efecto de estos aranceles es aún mayor.

-ThomasNet

El Canal de Panamá mantiene la fe
El Canal de Panamá recibió su buque Neopanamax 
número 5,000 a través dl canal, reafirmando el valor y el 
impacto del comercio marítimo mundial.

El transportista de contenedores COSCO Faith (foto 
superior) transitó el canal con un recorrido del Océano 
Atlántico al Océano Pacífico. La embarcación tiene una 
capacidad total de 13,345 TEU y mide 366 metros de 
eslora y 48.2 metros de manga. El COSCO Faith es parte 
del servicio Manhattan Bridge-AWE2 de Ocean Alliance 
entre Asia y la Costa Este de Estados Unidos.

De los 5,000 barcos Neopanamax que han transitado 
hasta la fecha, el 51 por ciento ha sido del segmento de 
contenedores. Los buques de gas licuado de petróleo 
representan otro 26 por ciento, y las compañías de 
gas natural licuado, relativamente nuevas en el Canal 
de Panamá, representan el 10 por ciento. Los buques 
graneleros secos y líquidos, los transportistas de 
automóviles y los cruceros constituyen los tránsitos 
restantes.
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Tome dos tabletas
Dos tercios (66 por ciento) 
de los socios de las tiendas 
minoristas creen que, 
si están equipados con 
tablets, pueden brindar un 
mejor servicio al cliente y 
mejorar la experiencia de 
compra, de acuerdo con 
los resultados del 11avo 
Estudio de Compradores 
Internacionales anual de Zebra 
Technologies Corporation, 
que analiza las actitudes, 
opiniones y expectativas 
de los compradores, socios 
minoristas y tomadores de 
decisiones minoristas.

El cincuenta y cinco 
por ciento de los socios 
minoristas encuestados están 

de acuerdo en que su empresa no cuenta con personal suficiente, 
y casi la mitad (49 por ciento) se siente sobrecargado de trabajo. 
Los socios de la tienda citan la frustración por su incapacidad 
para ayudar a los clientes -42 por ciento encuentran que tienen 
poco tiempo para ayudar a los compradores debido a la presión 
para terminar sus demás tareas.

Otro 28 por ciento afirma que es difícil obtener información 
para ayudar a los compradores. La mayoría de los tomadores 
de decisiones minoristas encuestados (83 por ciento) y socios 
de la tienda (74 por ciento) coinciden en que los compradores 
podrían tener una mejor experiencia si los socios de ventas 
estuvieran equipados con tecnología.

Aquí están los principales resultados por región:
Asia y el Pacífico. El sesenta y dos por ciento de los socios 

minoristas ven a su empleador de una manera más positiva 
si este les proporciona un dispositivo móvil para actividades 

relacionadas con el trabajo. Casi la mitad (49 por ciento) de los 
socios minoristas dice que los dispositivos de punto de venta 
móvil (mPOS) les ayudan a hacer su trabajo.

Europa y el Medio Oriente. Setenta y cuatro por ciento 
de los tomadores de decisiones están de acuerdo en que el 
comercio electrónico mejorado está despertando más interés 
en las soluciones de surtido y las inversiones en el almacén.

Más de tres cuartas partes (76 por ciento) de los tomadores 
de decisiones minoristas están de acuerdo en que la aceptación 
o gestión de las devoluciones de los pedidos en línea es un reto 
significativo.

América Latina. Tanto los compradores (59 por ciento) como 
los socios de la tienda (67 por ciento) creen que los compradores 
están mejor conectados a la información de los consumidores 
que los socios de las tiendas.

Noventa y nueve por ciento de los tomadores de decisiones 
de TI minoristas creen que necesitan mejores herramientas de 
administración de inventario para asegurar la precisión.

América del Norte. El once por ciento de los compradores 
confían completamente en los minoristas para proteger sus 
datos personales, el nivel más bajo de confianza en cualquier 
industria vertical encuestada, incluida la asistencia médica, las 
instituciones financieras y las empresas de tecnología.

Casi siete de cada 10 socios de la tienda (68 por ciento) 
informan que las etiquetas electrónicas de los estantes tendrían 
un impacto positivo en la experiencia del cliente, y el 54 por 
ciento de los compradores encuestados probablemente las leerán.

Darling Clementines en el Puerto de Wilmington 
El Puerto de Wilmington, Delaware, ha establecido un registro para el envío 
individual más largo de cítricos marroquíes frescos recibido por el puerto, con 
más de 1.75 millones de cajas de carga.

Este volumen récord fue transportado desde Agadir, Marruecos, a Wilmington 
a bordo del buque frigorífico especializado M.V. Ditlev Reefer, llegando al puerto 
el 28 de noviembre de 2018. La carga de naranjas clementinas fáciles de pelar 
rompió la mejor marca anterior en un 37 por ciento.

Los cítricos marroquíes han estado fluyendo a través de la terminal marítima 
durante 19 años consecutivos en el servicio al cliente Fresh Fruit Maroc, 
desempeñando su rol como puerto de entrada y centro de distribución principal 
para las importaciones de frutas de temporada. Esto incluye la naranja clementina popular y, a medida que la temporada 
de noviembre a marzo avanza, las variedades Nour y Nadorcott.

El puerto almacena la carga en su complejo de almacenes refrigerados en el muelle de 800,000 pies cuadrados 
antes de distribuirla a los mercados de Estados Unidos y Canadá. El Puerto de Wilmington manejó más de 10.7 millones 
de cajas de cítricos marroquíes en la temporada 2018-19.
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Más empresas 
están adoptando 
estrategias de 
la cadena de 
abastecimiento 
sustentables. 
¿Qué las 
impulsa a 
hacerlo?

(Porcentaje de 
encuestados. Los 
encuestados eligieron 
todo lo que se aplica).

Oportunidades de 
crecimiento

Solicitud de los 
accionistas

Leyes blandas 
(por ejemplo, 
Objetivos de 
Desarrollo 
Sustentable)

Otros

Ahorro en los costos

Importancia de las prácticas 
comerciales responsables

Presión de los 
clientes

Cumplimiento 
normativo

Buena voluntad y 
reputación pública

Evitar el riesgo
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El eslabón perdido de la sustentabilidad
El desempeño económico es la prioridad de sustentabilidad 
corporativa de mayor rango para la mayoría de las organizaciones, 
revela una encuesta global de tomadores de decisiones en la 
cadena de abastecimiento. Sin embargo, cuando se preguntó 
directamente que era más importante, si la rentabilidad o la 
sustentabilidad, el 60 por ciento otorgó la misma prioridad a 
estos objetivos, mientras que otro 25 por ciento que se inclinó 
hacia la sustentabilidad.

Dirigida por la Unidad de Inteligencia de The Economist, la 
división de investigación y análisis de The Economist Group, y 
patrocinada por LLamasoft, un proveedor de soluciones y software 
de optimización de la cadena de abastecimiento, la encuesta de 
ejecutivos senior en 250 organizaciones de fabricación y ventas 
minoristas de Estados Unidos, América Latina, los países de 
EMEA (Europa, Medio Oriente y África) y las regiones de APAC 
(Asia y el Pacífico) se dispusieron a explorar los enfoques y las 
prioridades de la cadena de abastecimiento relacionadas con la 
sustentabilidad empresarial, definidas como el proceso por el cual 
las compañías manejan sus riesgos, obligaciones y oportunidades 
financieras, sociales y ambientales a lo largo del tiempo.

Cuando se les preguntó sobre los principales impulsores 
de la sustentabilidad en su organización, las oportunidades de 
crecimiento (36 por ciento), los ahorros en los costos (34 por 

ciento) y la importancia de las prácticas comerciales responsables 
(33 por ciento) encabezaron la lista. Los encuestados están 
divididos entre aquellos que piensan que el efecto que tiene la 
sustentabilidad de la cadena de abastecimiento en los costos es 
positivo y quienes piensan que es negativo, sin embargo, 38 por 
ciento de los encuestados citaron el incremento en los costos 
como el principal impedimento para la sustentabilidad y la 
responsabilidad de la cadena de abastecimiento, en particular 
de aquellos que representan a los negocios más pequeños.

Los encuestados también mencionaron como barreras las 
dificultades en el monitoreo de cadenas de abastecimiento complejas 
(29 por ciento) y las estructuras organizativas (24 por ciento).

En América del Norte, la encuesta encuentra un cambio marcado 
en las prioridades de cara a los próximos cinco años. Cuando se 
les pidió que consideraran las prioridades de administración de 
la cadena de abastecimiento de su organización en los últimos 
cinco años, los encuestados estadounidenses y canadienses 
calificaron la reducción de los costos operativos como lo más 
importante. Durante los próximos cinco años, no obstante, la 
mejora de la calidad del producto es la prioridad número uno.
También se considera que la reducción del impacto ambiental será 
más importante durante los siguientes cinco años, aumentando 
del 12.9 por ciento al 19.4 por ciento.



Inbound Logist ics Latam74

Esperando su llegada
Estas son siete tendencias de la logística internacional que 
afectarán el transporte de carga en los próximos años.

1. La huella ambiental y las soluciones sustentables 
serán lo más importante. La industria del transporte juega 
un papel fundamental en las contribuciones de los gases de efecto 
invernadero. Tener una agenda sustentable y brindar información y 
soluciones para ayudar a los expedidores a reducir su huella ecológica 
pasará de ser una “ventaja” a una necesidad para mantenerse al día. 
El enfoque creciente en la sustentabilidad impulsará el desarrollo 
de tecnologías emergentes, combustibles alternativos, cadenas de 
abastecimiento alternativas gracias a la mejora de la impresión 
3D y el modelo “cradle to cradle” (que reutiliza los residuos de los 
procesos en su totalidad) en el desarrollo de productos.

2. La automatización, la robotización y la IA tienen 
un gran impacto en la logística. La automatización, la 
robotización y la inteligencia artificial (IA) están ganando 
terreno y obteniendo más casos de uso. Todo lo que podamos 
automatizar y digitalizar se automatizará y digitalizará.

La robótica es una gran parte de esta tendencia con un enfoque 
importante en el aprendizaje automático. Los robots son cada 
vez más inteligentes no solo en cuanto al reconocimiento de 
patrones y la ejecución de tareas sino también en el aprendizaje 
de datos, la toma de decisiones y la adaptación independiente.

El aspecto de inteligencia del aprendizaje automático es una 
herramienta importante para la industria del transporte ya que 
se basa en gran medida en la predictibilidad y en los flujos de 
logística eficientes. No hay duda de que el crecimiento de la 
automatización, la robótica y la inteligencia artificial tendrá una 
influencia drástica en la industria del transporte y cambiarán 
la naturaleza misma del transporte de carga.

3. El Internet de las cosas es un facilitador clave para 
mejorar las cadenas de valor logísticas. El Internet de las 
cosas es una tendencia importante que permite la comunicación 
entre dispositivos que están conectados entre sí por pequeños 
sensores de diversos tipos. En esencia, todo lo que se puede 
conectar y tenga un valor al estar conectado se conectará.

Los sensores recopilarán, almacenarán e intercambiarán datos, 
y harán conclusiones inteligentes para actuar en consecuencia, 
sin interacción humana. Hoy en día, vemos vehículos para 
carretera, pallets y contenedores de transporte conectados en 
todo el mundo que utilizan datos para adaptarse a diferentes 
rutas y aumentar el tiempo de actividad.

El Internet de las cosas se convertirá en una herramienta 
crucial para que los transportistas controlen mejor los flujos 
logísticos, descubran problemas potenciales en una etapa 
temprana y los resuelvan. Es un habilitador clave para mejorar 
la precisión, la previsibilidad y la transparencia. También 
ayudará en la planificación del suministro y en la lucha contra 
los niveles de emisión.

4. La movilidad eléctrica contribuye en gran medida 
a un transporte más ecológico. El desarrollo de vehículos 
y sistemas de propulsión eléctricos se desarrollará rápidamente 
a medida que cambiemos del combustible basado en petróleo al 
combustible basado en baterías. Conforme entren en vigor las 

nuevas normas en 2020, también podemos esperar que el uso 
de combustible ecológico para el transporte marítimo aumente.

La movilidad eléctrica contribuirá en gran medida a reducir 
la huella de carbono ambiental en la industria del transporte, 
y ayudará a los transitarios a guiar a los clientes a una toma de 
decisiones más inteligente y sustentable para sus cadenas de 
abastecimiento.

5. La tecnología blockchain tiene el potencial de 
revolucionar la logística. Al almacenar bloques de información 
que son idénticos en toda su red, la cadena de bloques no puede 
ser controlada por una sola entidad y no tiene un punto de falla 
único. La información es pública, accesible en línea a cualquier 
persona y fácilmente verificable.

Esta nueva tecnología revolucionará la logística al aumentar 
la transparencia para los transitarios, minimizando la alteración 
de la información entre múltiples partes y eliminando a los 
intermediarios, lo que resulta en cadenas de abastecimiento 
simplificadas y altamente confiables.

6. La urbanización y el consumo tensarán la logística 
citadina. En 2030, se espera que alrededor del 60 por ciento de 
la población mundial viva en ciudades. Esto nos deja con una 
serie de desafíos. A medida que la población cambie de rural a 
urbana, el consumo en las ciudades aumentará.

Veremos una mayor atención en la manera de gestionar 
eficientemente la distribución urbana de mercancías, la 
congestión y el ruido y la contaminación ambiental. Los vehículos 
automáticos también contribuirán a cambiar la logística citadina 
y se utilizarán nuevas opciones de transporte tales como los 
drones para satisfacer el comercio electrónico cada vez mayor. 
El desarrollo y la madurez de la impresión 3D permitirá que los 
bienes se produzcan más cerca del consumidor.

7. Las habilidades cognitivas, el conocimiento y 
la innovación se vuelven más importantes. Con la 
automatización, la robótica y la inteligencia artificial en continuo 
movimiento, las empresas necesitarán diferentes perfiles de 
competencia en comparación con lo que han utilizado antes. 
Los empleos irán de “seguir las instrucciones y ejecutarlas” a un 
enfoque “colaborativo y cognitivo” en su esencia. El análisis y el 
conocimiento tecnológico se convertirán en características clave.

En el pasado, el conocimiento de los hechos era una fortaleza. 
Todavía lo es, pero en el futuro, encontrar los hechos está a un clic 
de distancia. Los empleados deben ser cada vez más eficientes en la 
interpretación, el análisis y la conceptualización de la información 
y en la colaboración en torno a ella. Esto requiere empleados con 
capacidades sumamente ágiles con una mentalidad curiosa y de 
aprendizaje constante. También plantea nuevas exigencias sobre 
el tipo de liderazgo y madurez de los empleados.

Para que las empresas de transporte de mercancías se 
mantengan actualizadas en un entono con clientes mucho mejor 
informados, tendrán que ir más allá de las ventas tradicionales 
basadas en las relaciones a ventas basadas en la información y 
la innovación. Los transitarios deben convertirse en socios más 
exitosos en la mejora de soluciones de logística y de la cadena 
de abastecimiento para los clientes. Lo que nos trajo aquí no 
es lo que nos mantiene aquí.

- Johan Jemdahl, Greencarrier AB

EL MUNDO DE UN VISTAZO
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La Triple Corona de la GPA
El nuevo programa Big Berth/Big Ship de la Autoridad Portuaria 
de Georgia (GPA) permitirá que el Puerto de Savannah maneje 
seis buques de 14,000 TEU simultáneamente para el año 2024.

“Ninguna otra terminal de contenedores en América del 
Norte tiene la posibilidad de ampliar la capacidad de atraque 
a este ritmo”, comentó el Director Ejecutivo de la GPA, Griff 
Lynch, en la Conferencia de Comercio Exterior de Georgia, 
donde dio a conocer el programa. En la actualidad, la Terminal 
de Garden City, en Savannah, está equipada para manejar 
dos de estos buques y para abril de 2019 el número de buques 
aumentará a tres.

Durante los próximos cinco años, la GPA planea agregar 
otras 21 grúas Neo-Panamax de buque a tierra, reemplazará 
14 de sus modelos más antiguos para llevar la flota total a 
37. La modernización del muelle ya está en marcha para dar 
cabida a grúas más grandes.

El mercado de Savannah también está experimentando 
un desarrollo privado importante. En los últimos dos años, 
los inversionistas privados han agregado 9 millones de pies 
cuadrados de espacio disponible, lo que hace que el mercado 
inmobiliario industrial total de Savannah alcance los 60.6 
millones de pies cuadrados. La tasa de construcción se ha 
acelerado desde entonces, actualmente hay otros 9.2 millones 
de pies cuadrados de espacio industrial en construcción.

Además de las grúas de buque a tierra, la GPA está agregando 
una docena de grúas pórtico nuevas con neumáticos de 
goma, lo que elevará a 158 el número de grúas de manejo 
de contenedores de la Terminal de Garden City. La fase I 
del proyecto Mason Mega Rail se completará en octubre de 
2019. Un año después, la finalización del proyecto duplicará 
la capacidad de carga ferroviaria del Puerto de Savannah a 1 
millón de contenedores al año.

El Proyecto de Expansión de Savannah Harbor está programado 
para completarse a fines de 2021, brindando la profundidad 
necesaria para alojar mejor a los buques más grandes que ahora 
hacen escala en la Costa Este de Estados Unidos.

DHL escribe una receta para el Servicio 
Médico Exprés 
DHL Express ha lanzado el servicio DHL Medical Express Service 
(WMX) entre Brasil y Estados Unidos para expedidores del sector 
de investigación farmacéutica y clínica. La solución de transporte, 
puesta a prueba en Brasil, aborda el incremento de la demanda de 
plazos de entrega más rápidos y predecibles, dada la complejidad 
normativa que puede retrasar las exportaciones.

El servicio afecta básicamente a los pacientes de ensayos 
clínicos, ya que los productos biológicos sensibles a la temperatura 
y los nuevos tratamientos específicos para pacientes estarán en 
las manos correctas en el momento en que se requiera.

Con su servicio médico exprés, DHL Express puede manejar 
los requisitos de exportación y reglamentarios para envíos 
urgentes con necesidades de temperatura específica desde varias 
ciudades importantes de Brasil hacia la mayoría de los destinos 
estadounidenses en 24 a 48 horas. DHL ha actualizado y validado 
sus puntos de servicio WMX en Brasil para cumplir con varias 
regulaciones federales, estatales y municipales brasileñas sobre 
los controles del Ministerio de Salud y Sanitario y los requisitos 
para obtener una licencia.

La implementación exitosa de la plataforma de ensayos 
clínicos DHL WMX en DHL Express Brasil incluye un centro de 
servicio al cliente dedicado con personal bilingüe y un equipo 
de incorporación para apoyar a los sitios de los investigadores. 
El servicio WMX ofrece suministros de hielo seco y surtido de 
paquetes con control de temperatura, herramientas en línea 
para hacer reservaciones y pedidos de suministros, así como 
una interfaz ELP (plataforma logística exprés) basada en el Web 
que conecta los sitios. El equipo de servicio al cliente de DHL y 
todos los sistemas operativos administrativos residen dentro de 
la operación de DHL y también están integrados en ELP.

Los clientes calificados reciben una selección de opciones de 
temperatura (ambiental, refrigerada o congelada) mediante un 
empaque térmico especializado. Las contingencias predeterminadas 
impiden las demoras y los centros de control de calidad de DHL 
supervisan los envíos las 24 horas del día, los 7 días de la semana.

El servicio es capaz de transportar kits de laboratorio y 
dispositivos médicos, muestras biológicas (sangre, saliva, orina, 
tejidos), productos de investigación, vacunas, medicamentos para 
uso comercial y no comercial, y dispositivos médicos.
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Los contenedores y las grúas 
de barco a tierra trabajan en 
Georgia Ports  Authority 
Garden City Terminal.
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Brexit: ¿Oportunidad o amenaza de la cadena de 
abastecimiento?

La salida del Reino Unido de 
la Unión Europea ya no es una 
incertidumbre. El Brexit es una 
realidad que las empresas de todo 
el mundo deben afrontar y para 
la que deben estar preparadas. 
Ya sea que usted importe o 
exporte al Reino Unido directa o 
indirectamente, el Brexit afectará 
sus operaciones comerciales en 
términos de costos y plazos. Esto 
puede ser una oportunidad o 
una amenaza, dependiendo de 

cómo esté preparada su empresa para manejarlo.
Si bien los mecanismos específicos de la separación del Brexit 

siguen siendo poco claros, lo que es evidente es que afectará a los 
trabajadores de logística de la UE y el Reino Unido; los problemas 
regulatorios crearán nuevos estándares/normas de producción, 
empaque y distribución; los posibles aranceles comerciales 
afectarán los resultados finales debido a las estructuras tributarias 
e impuestos, y surgirán desafíos a la libre circulación de bienes, 
junto con problemas de oferta y demanda.

Además, las áreas potenciales que se verán afectadas por el 
Brexit incluyen:

- Aranceles: los expedidores pueden pagar más en materias 
primas o productos terminados/intermedios, según las negociaciones 
de la UE y el Reino Unido.

- Divisas: cualquier depreciación de la libra debido al Brexit 
creará más oportunidades para las exportaciones del Reino 
Unido. Pero, los costos de importación subirán.

- Retrasos en la cadena de abastecimiento: la imposición 
de nuevos requisitos aduaneros y documentación adicional 
probablemente causará etiquetado adicional y retrasos en el despacho.

- Impuestos: el Reino Unido podría reducir los impuestos 
corporativos para mantener y aumentar su participación en la 
actividad comercial, dando lugar a una mejora de las necesidades 
logísticas.

Aunque todavía se desconocen las respuestas a muchas de 
estas preguntas, es importante que las empresas no esperen 
respuestas concretas o políticas, sino que comiencen a trabajar 
en los escenarios posibles y planifiquen sus respuestas ahora. 
Las estrategias incluyen:

- Analizar la cadena de abastecimiento de la empresa y 
establecer metas futuras.

- Estandarizar los datos en todos los aspectos de la logística.
- Evaluar y modelar escenarios para identificar los posibles 

impactos del Brexit y cómo gestionarlos.
•	 Hacer una evaluación de costo-beneficio y riesgo.
•	 Ejecutar proyectos piloto y revisar los resultados.

Otras grandes ideas para equilibrar el impacto del Brexit 
incluyen:

Digitalización más rápida. Es momento de digitalizar y 
estandarizar los procesos internos, externos y entre compañías 
para aportar transparencia, manejo de documentación y 
detección de precios.

Plataformas de mercado. Las capacidades multimodales 
para el manejo de plataformas de comercio electrónico son la 
norma del futuro. Brindan la oportunidad de optimizar el costo 
y encontrar modelos para beneficiarse de las oportunidades 
que crea el Brexit.

Las empresas pueden encontrar formas creativas de cosechar 
los beneficios del Brexit y reducir sus responsabilidades y riesgos 
con una estrategia logística bien diseñada.

 –Ruchi Dogra, cofundadora y directora de FreightCrate 
Technologies

Virgin Atlantic y Delta Cargo vuelan de regreso a casa en Heathrow
Virgin Atlantic Cargo y Delta Cargo están preparados para el despegue a su nuevo hogar: City East, la nueva dnata 
(Asociación de Transporte Aéreo Nacional de Dubai) multipropósito, una instalación de carga vanguardista de Londres 
Heathrow. La medida respalda los negocios de carga crecientes de las aerolíneas, mejora su asociación transatlántica 
y confirma la posición de la empresa conjunta en el mercado del Reino Unido al duplicar el tamaño de su presencia de 
carga en el aeropuerto.

Virgin y Delta alinearon sus operaciones de carga bajo un solo techo en el Reino Unido en junio de 2016, y los 
transportistas ahora comparten instalaciones de carga en las principales puertas de enlace de Estados Unidos, en 
particular en Atlanta, Boston, Miami, Nueva York, Orlando y Washington Dulles.

Dentro del almacén, las inversiones en tecnología permitirán que el personal que usa dispositivos portátiles administre 
de manera eficiente el flujo de carga, mientras que el sistema ETV de doble tren aumentará el almacenamiento para 
pallets y contenedores a 245 posiciones. Los camiones de los clientes que lleguen a las instalaciones se beneficiarán de 
un nuevo sistema de manejo de puertas, que permitirá a los conductores completar el papeleo en la puerta de entrada al 
llegar sin abandonar sus vehículos y luego ser asignados de inmediato a una de las 18 puertas de carga de la instalación.

La nueva ubicación también proporcionará beneficios adicionales para los expedidores que utilizan los servicios de Virgin 
Atlantic Cargo y Delta Cargo con el fin de mover productos para el cuidado de la salud y ciencias de la vida a temperatura 
controlada, además de ofrecer una zona de perecederos dedicada y un centro AVI ampliado para animales vivos.
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Cuando se trata de opciones de 
Comprar en línea – Recoger en tienda 
(BOPIS), Canadá está rezagada 
con respecto a otros países pero 
aún está por delante de Estados 
Unidos, según una nueva encuesta 

de OrderDynamics, una compañía de Tecsys. Estudio Omni-
2000: Canadá resalta las eficiencias del mercado minorista 
del país en un montón de capacidades omnicanal.

En comparación con el 37.6 por ciento de los minoristas 
globales que ofrece BOPIS, el 31 por ciento de los minoristas 
canadienses ofrece el servicio. A pesar de haberse quedado 
rezagada con respecto a otros países analizados en el estudio, 
incluidos el Reino Unido, Australia, Francia, Alemania y 
Austria, Canadá ha logrado un progreso significativo en el 
desarrollo de capacidades de venta minoristas omnicanal.

Según los datos recopilados de 281 cadenas minoristas 
en Canadá con un mínimo de 10 ubicaciones de tiendas, 
otros hallazgos clave incluyen:
•	 El 82.9 por ciento ofrece alguna forma de envío gratis.
•	 El 34.5 por ciento ofrece visibilidad de inventario básica 

y activa.
•	 El 13.9 por ciento de todos los minoristas proporciona 

entregas de devoluciones gratuitas.
•	 El 74.7 por ciento de los minoristas omnicanal ofrece 

Compra en línea – Devlución en tienda (BORIS).

•	 El 71.2 por ciento de los minoristas tiene un sitio móvil 
responsive.

•	 El 19.5 por ciento de los minoristas omnicanal tiene una 
tienda en Instagram activa.
Siendo un país en la fase de desarrollo omnicanal, Canadá 

ha tenido mejoras desde el Estudio Omni-1000 realizado en 
2017. En comparación con estudios anteriores, Canadá ahora 
tiene 70 por ciento más minoristas que ofrecen comercio 
electrónico y más de 50 por ciento más de minoristas que 
ofrecen envío gratuito. El valor mínimo del carrito de compras 
para el envío gratuito también ha disminuido, al pasar de 
60.87 a 48.89 dólares, lo que hace que esta opción sea más 
accesible para los consumidores.

PANORAMA DE CAPACIDADES 

Comercio 
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PRINCIPALES OBJETIVOS DE NEGOCIO
(Delineados desde 2018)

57% 46% 30% 14%

Reducir 
costos Aumentar la 

satisfacción del 
cliente

Identificar la 
tecnología de 

automatización
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relaciones con los 
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OBJETIVOS PARA UNA NUEVA TECNOLOGÍA  
DE LA CADENA DE ABASTECIMIENTO

55%

40%

38%

33%

Solucionar problemas de suministro 
+ calidad del producto

Reducir el COGS (Costo 
de bienes vendidos)

Reducir el gasto de 
transporte

Visibilidad de la 
torre de control

A medida que el comercio internacional siga transformando la forma en que 
las compañías producen, mueven, compran y venden productos a través de 
las fronteras, es importante que los líderes de la cadena de abastecimiento 
conozcan las tendencias comerciales que pueden ayudarlos a comparar su 
compañía con las empresas líderes y rezagadas.

Para revisar la tecnología emergente y la existente, una encuesta reciente 
realizada por Amber Road, el proveedor de software de gestión de comercio 
internacional y la Asociación de Exportadores e Importadores Estadounidenses 
proporciona información sobre qué tecnología están utilizando las empresas, 
los desafíos que se espera que estos sistemas resuelvan y cómo las empresas 
los están implementando. 

Estas son algunas estadísticas clave de la encuesta realizada a más de 120 
ejecutivos de la cadena de abastecimiento en una variedad de industrias y roles.
•	 Si bien el 77 por ciento de los encuestados declara que los aranceles e 

impuestos estatales encabezan su lista de preocupaciones para 2019, el 57 
por ciento está buscando reducir los costos de la cadena de abastecimiento 

(consulte la tabla anterior).
•	 Más del 50 por ciento busca resolver problemas de abastecimiento y calidad 

utilizando la tecnología (consulte la tabla anterior).
•	 Solo el 40 por ciento está aprovechando un sistema de gestión de comercio 

internacional para la ejecución de la cadena de abastecimiento.
•	 Incluso entonces, no todos los procesos están automatizados, lo que indica 

una dependencia continua en los procesos manuales.
•	 El 30 por ciento de las empresas que respondieron está considerando las 

cadenas de bloques; probablemente el mismo 33 por ciento que considera 
a sus empresas como líderes en adopción de tecnología.
El informe proporciona orientación sobre cómo construir la pila de tecnología 

“correcta”. Aunque encontrar la pila correcta puede parecer desalentador al 
principio, esta tarea debe considerarse como una manera de estimular la capacidad 
innovadora de su empresa para encontrar nuevas formas de competir y ganar.

Descargue el informe en: bit.ly/TradeTrendsInbound
-Gary M. Barraco, experto en productos, Amber Road

¿LA TECNOLOGÍA ES LA SOLUCIÓN A LA COMPLEJIDAD DE LA CADENA DE ABASTECIMIENTO GLOBAL?
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Ante las eficiencias requeridas en 
operaciones logísticas, los transportistas 

globales cada vez son más selectivos 
tanto con socios como con clientes, 

eligiendo a aquéllos que trabajan con 
prácticas de alto estándar. 

SOLUCIONES PASO A PASO

Cómo convertirse en  
un cargador predilecto

10TIPS

1 Cree una experiencia de atraque 
eficiente

Los expedidores que descargan de manera 
eficiente y rápida sin depender de la 
participación de los conductores ayudan a los 
transportistas a evitar una utilización pobre o un 
inventario excesivo de remolques.

2 2. Optimice las rutas de los envíos

Los cargadores que optimizan los envíos y 
facilitan las cargas de “una recolección, una 
dejada” eficientes son altamente atractivos para 
la mayoría. De hecho, la utilización de activos 
más inteligentes y la optimización de rutas 
benefician tanto a los cargadores como a los 
transportistas gracias a los niveles de servicio 
mejorados y a los costos generales más bajos.

3 Céntrese en la alineación  
de la red

Los cargadores deben considerar el valor 
de ajustar su carga a las rutas preferidas y a 
las necesidades de transporte de carga de 
retorno de un transportista. Los transportistas 
con una red equilibrada pueden aumentar de 
manera considerable las eficiencias operativas 
y los ahorros en los costos con volúmenes 
consistentes, menos millas vacías y una 
productividad mejorada de los conductores.

4 Proporcione visibilidad de red

Los cargadores que ofrecen visibilidad 
completa de la demanda actual y prevista de 
su carga proporcionan más certidumbre a los 
transportistas de que sus camiones llegarán 
al lugar correcto, en el momento preciso. A su 
vez, los transportistas recompensarán a los 
cargadores eficientes con niveles de servicio 
mejorados y costos de transporte reducidos.

En el entorno actual, los transportistas tienden 
a ser selectivos con los cargadores con quienes 
trabajan. A continuación le indicamos cómo 
garantizar la capacidad al convertirse en un 
“cargador” predilecto.
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5 Vaya más allá de lo transaccional

Los cargadores deben centrarse en pasar de 
las interacciones puramente transaccionales a 
un nivel más estratégico. Esto significa crear 
una atmósfera donde ambas partes obtengan 
un valor tangible y sustentable. Enfocarse 
en la alineación de la red es una forma muy 
conveniente de lograr este estado, ya que 
se trata de políticas y prácticas comerciales 
amigables con el transportista.

6 Sea flexible con las negociaciones 
del contrato

Por lo general, los cargadores ofertan su red 
anualmente, pero dadas las condiciones del 
mercado actual, algunos están ajustando la 
duración y los términos de sus contratos. 
Muchos cargadores ahora exigen garantías 
de volumen, contratos de dos a tres años, 
protección de precios vinculada al rendimiento 
y precios fijos de un año a otro para asegurar las 
tarifas y estabilizar la capacidad. Los cargadores 
pueden obtener un estatus preferencial si 
utilizan la flexibilidad del contrato durante las 
licitaciones y las negociaciones de tarifas.

7 Dé prioridad a los conductores

Muchos transportistas valorarán a los 
cargadores al evaluar el servicio que brindan 
a los conductores en instalaciones deseables 
y muelles de envío y recepción eficientes. 
Los transportistas prefieren trabajar con los 
cargadores que ofrecen estacionamientos, 
baños y áreas de descanso limpios y 
acogedores.

8 Proporcione horarios flexibles

Además de agilizar la entrada y salida de los 
patios, los cargadores pueden ser más atractivos 
al proporcionar citas flexibles con ventanas de 
entrega amplias. Los cargadores que permiten 
el acceso a los muelles 24/7 también ofrecen 
una ventaja, ya que los transportistas tienen 
mayor flexibilidad, un bono frente a la demanda 
creciente.

9 Compare el desempeño

En épocas de capacidad limitada de 
transportistas, los cargadores deben 
comparar su desempeño con sus colegas de 
la industria para determinar el atractivo o la 
conveniencia de su servicio de carga para los 
transportistas en cuanto a eficiencia operativa, 
flexibilidad y fijación de precios competitiva. 
Comprender cómo se desempeña su empresa 
en comparación con empresas parecidas le 
ayudará a enfocarse en áreas específicas que 
creen un entorno de carga amigable con los 
transportistas y los conductores.

10 Mantenga las condiciones y  
los datos del mercado

Los cargadores deben estar al tanto de las 
tendencias del mercado de transporte para 
anticipar los problemas emergentes y esbozar 
las estrategias para abordarlos. Por ejemplo, la 
mayor demanda de transporte de carga requiere 
un monitoreo más cuidadoso y prepararse 
para los periodos de capacidad restringida y 
volatilidad en los precios. Al reconocer estas 
tendencias, los cargadores pueden hacer 
mejores pronósticos y planificaciones con 
sus transportistas con el fin de asegurar la 
aceptación de la carga y lograr niveles de 
servicio satisfactorios.

FUENTE: Ron Lazo, Vicepresidente de Servicios Profesionales, Manhattan Associates
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