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Navalshore: Automatización para embarcaciones offshore 

"La automatización de embarcaciones offshore todavía es algo 
nuevo en el país, diferente de la realidad de países europeos. 
Aquí, muchos navíos todavía se controlan de forma manual y sin 
control total. Por ejemplo, el nivel del tanque de una embarca-
ción llega a ser medido con una varilla, mientras que los sistemas 
de automatización disponibles hoy en el mercado permiten una 
visión completa. Es posible controlar con precisión ítems indis-
pensables, como el nivel de los tanques de diesel", afirma Luiz 
Barbarini, ingeniero y director de Boning, empresa de origen ale-
mán presente en Brasil desde 2007.

Avisar en un corto periodo de tiempo a la tripulación o al comando 
de una embarcación offshore sobre posibles fallas o problemas 
mecánicos, aumentar las chances de corrección y evitar acciden-
tes. Estas son algunas de las principales ventajas de la evolución 
en la automatización naval. Los nuevos sistemas y equipos para 
monitoreo, control y automatización disponibles en Brasil se 

destacan entre las tec-
nologías innovadoras 
para el mercado naval y 
offshore se presentaron 
en la décima edición de 
la Navalshore-Marintec 
South America 2013, en Río de Janeiro.

Navío en 3D: En la actualidad, presentar el proyecto de ingenie-
ría de un navío en 3D también es posible gracias a software con 
los que es posible experimentar el programa, usar lentes para 3D 
y constatar en la práctica las ventajas de visualizar el proyecto 
de ingeniería de un navío en varias dimensiones. Asimismo, se 
presentaron simuladores que pueden reproducir virtualmente 
las operaciones de los navíos en alta mar, puertos e hidrovías; 
reproducen las operaciones de transferencia de petróleo entre 
embarcaciones en alta mar. 

Estafeta presenta su 
nuevo servicio Global 
Exprés 24 horas

Grupo ADO adquiere Avanza

WWL de Veracruz a Estados Unidos

Reuniones en China, la 
SCT discute proyectos 
ferroviarios y portuarios

Bosch y Nira fortalecen su cooperación

El servicio permitirá a los usuarios ha-
cer envíos de documentos y paquetes 
a todo Estados Unidos y Canadá con 
garantía de entrega en 24 horas. De 

acuerdo con Ingo Babrikowski, director general de la empresa, este servicio ha 
sido diseñado en respuesta a necesidades específicas del mercado mexica-
no pues ofrece recibir artículos muy variados como alimentos, ropa, bebidas, 
muestras, partes críticas, documentos importantes como escrituras, declara-
ciones de impuestos, pasaportes, actas de nacimiento documentos corpora-
tivos, facturas, pedimentos, expedientes, entre muchos otros. 

El lanzamiento de un producto con estas características está respaldado por 
un intenso programa de capacitación a los asesores en los puntos de venta 
a nivel nacional, para que puedan ayudar a los clientes a resolver cualquier 
duda sobre la forma correcta de realizar un envío, el tipo de productos, empa-
que, requisitos legales y fiscales entre otros y elevar al máximo las posibilida-
des de una entrega exitosa. 

Estafeta Mexicana enfoca actualmente sus esfuerzos al desarrollo de nuevos 
servicios, “hoy en día buscamos acelerar los tiempos de entrega vía terrestre 
y aérea al menor costo, con mayor cobertura que la de nuestra competencia. 
Con nuestro portafolio de servicios, cada vez más amplio, estamos prepara-
dos para que el consumidor esporádico o empresarial pueda elegir la moda-
lidad más adecuada en tiempos de entrega y costo con la certeza de poder 
rastrearlo en todo momento apoyado en tecnología de punta y atención per-
sonalizada”, señaló Babrikowski.

La empresa cerró la adquisición de Grupo Avan-
za, líder español en el transporte urbano y en 
estaciones de autobuses y segundo operador 
nacional de transporte de largo recorrido. La 
transacción fue asesorada por Deutsche Bank y 
se enmarca en la estrategia de internacionaliza-
ción de la empresa mexicana Grupo ADO. 

La posición de Avanza se fortalece con esta ad-
quisición, ya que las sinergias de ambos grupos, 
de filosofías muy similares, garantizan la conti-
nuidad, estabilidad y rentabilidad de la compa-
ñía en España. Al respecto, Jesús López Torralba, 
director general de Avanza, comentó, “esta es 
una operación satisfactoria para todas las par-
tes, pero de manera particular para los colabo-
radores y los pasajeros de Avanza. La llegada del 
Grupo ADO es garantía de calidad y de estabi-
lidad”.

Grupo Avanza operará de manera independien-
te y mantendrá su estructura actual. Al res-
pecto, Grupo ADO destacó, “tenemos absoluta 
confianza en el grupo directivo actual de Avanza 
y estamos convencidos que su experiencia apor-
tará buenas prácticas a nuestra operación tanto 
en México como en España”. 

Wallenius Wilhelmsen Logistics 
(WWL) ha expandido su servicio de 
transportación marítima desde Ve-
racruz, México. Desde septiembre de 
2013, WWL ofrecerá dos a tres viajes 
por mes desde Veracruz hacia la costa 
este de Estados Unidos para conectar 
las rutas de la red global de trabajo de 
la compañía.

Los puntos del servicio incluyen los 
puertos de Veracruz, Galveston, Brun-
swick, Charleston y Baltimore; para 
proceeder a la ruta europea con Antwerp, Bremerhaven y 
Southampton. El servicio también ofrece la capacidad para 

conectar rutas alrededor del mundo 
de WWL.

"Estamos muy emocionados de apo-
yar las necesidades de los productores 
en materia de transporte marítimo de 
México hacia la costa este de Estados 
Unidos y más alla", señaló Rich Heint-
zelman, líder del área comercial y EVP 
de Wallenius Wilhelmsen Logistics 
Americas. "A medida que vemos un 
crecimiento hacia la manufactura do-
méstica en México, también se vuelve 

cada vez más importante refoerzar los servicios de exporta-
ciones por la vía marítima desde México y en todo el mundo". 

Durante su visita a China, el secretario de 
Comunicaciones y Transportes, Gerardo 
Ruiz Esparza, se reunió con el viceministro 
de Comercio de ese país, Li Jinzao, y con 
el director general de la Agencia de Pro-
moción de Inversiones del Ministerio de 
Comercio, Liu Yinxun, con el fin de inter-
cambiar información sobre proyectos ferro-
viarios y portuarios, y a quienes presentó el 
Programa de Inversiones en Infraestructura 
de Transporte y Comunicaciones 2013-2018.

En esta visita, que esperamos reditúe en 
grande a nuestro país, el equipo del secre-
tario visitó el aeropuerto internacional de 
Beijing para conocer su centro de opera-
ciones y el funcionamiento de la terminal 
aérea número 3, una de las más modernas y 
avanzadas del mundo y sostuvo un encuen-
tro con el presidente de la Asociación de 
Contratistas Internacionales de China, Diao 
Chunhe, y altos ejecutivos de empresas de 
esa nación. Así como con el presidente del 
Consejo de Administración de la empresa 
China Comunications Construction Com-
pany, Liu Qitao. 

Se ha firmado recientemente un 
contrato entre Bosch y Nira sobre 
la instalación del sistema de su-
pervisión de presión de los neu-
máticos indirecto, TPI by Nira, en 
los sistemas de control de slip de 
Bosch vendidos en todo el mundo. 

Jörg Sturmhoebel, director de Marketing en Nira, dijo: "Consideramos 
a Bosch desde hace muchos años como un socio fiable y competente y 
estamos orgullosos de ser un proveedor de iTPMS para ellos. Este con-
trato abre oportunidades empresariales y mercados en todo el mundo 
para nosotros, que como pequeña compañía entre los gigantes de la 
industria de la automoción nunca podría haber logrado sola".

Con este contrato, Nira estará bien establecida como proveedor de 
Bosch y Tier 2 en la industria de la automoción. Esto ya ha tenido un 
efecto en el crecimiento de la cartera de clientes de Nira y llevará a la 
expansión en términos de conductores de prueba, ingenieros e insta-
laciones. 

Como resultado de la mayor concienciación sobre la seguridad y el 
medio ambiente, muchos mercados requerirán la adecuación están-
dar de los sistemas de control de slip y TPMS. La tasa de adecuación 
mundial para iTPMS crecerá por tanto desde en torno al 5% actual a 
más de 25% para 2018. Nira, como el actual líder del mercado para 
iTPMS, mantendrá su posición de estrategia y ventaja. La cooperación 
con Bosch es un gran paso hacia este objetivo. 
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Catálogo en promoción de venta móvil: 
Custom Group y TEC Electrónica

UPS y sus nuevas metas en 
materia de sustentabilidad

La Solución Integral Móvil se entrega 
en forma de kit a precio especial y se 
ofrecerá un descuento adicional en los 
primeros 200 paquetes solicitados para 
así poder beneficiar de forma más efec-
tiva e inmediata al mayor número po-
sible de compañías mexicanas. Los dis-
positivos que se ofrecen tienen como 
características importantes su larga 
duración y su gran resistencia a acci-
dentes tales como caídas al concreto, 
salpicaduras de agua, etcétera.

Las empresas promueven la Venta Móvil con una oferta tec-
nológica que incluye una solución de impresión móvil con 
terminales portátiles Honeywell Dolphin 6000 e impresoras 
portátiles Custom; además de software precargado para la 
venta en ruta. Una gran oportunidad para los integradores, 
distribuidores y desarrolladores de software para equipos 
móviles, ya que permite mejores procesos de negocio y me-
jora la productividad de empresas de todos los sectores y ta-
maños que tengan o puedan implementar la venta en ruta o 
móvil, tales como: empresas dedicadas a la logística, seguros, 
embotelladoras, cervecerías, mayoristas de abarrotes, institu-
ciones que necesiten emitir infracciones, boletos de admisión 
a cualquier tipo de espectáculo, o bien cualquier tipo de emi-
sión de comprobantes o recibos en campo.

La compañía presentó su Informe Anual de Sustentabi-
lidad, en el cual anunció que a pesar de que el número 
total de paquetes enviados en el 2012 incrementó, la 
compañía redujo sus emisiones totales de gases de efec-
to invernadero. Los logros en cuanto al medio ambiente 
consistieron en ahorros de combustible tanto en tierra 
como en aire, mayores inversiones en vehículos de com-
bustible alternativo y rutas reestructuradas que recorta-
ron 19.47 millones de kilómetros de las entregas por vía 
terrestre.

“UPS también estableció una nueva meta de combusti-
ble alternativo”, dijo David Abney, director de Operacio-
nes en UPS. “Para 2017, la compañía llegará a 1,609 millo-
nes de kilómetros gracias a los vehículos de combustible 
alternativo y tecnología avanzada —más del doble que la 
meta anterior de 643 millones de kilómetros—”.

“Nuestro liderazgo en la industria, demuestra el uso de 
tecnologías innovadoras y aumentos en eficiencia ope-
rativa global, además de calificaciones de clase mundial 
debido a nuestros datos sumamente sólidos”, dijo Scott 
Wicker, director de Sustentabilidad en UPS. “El tema del 
informe, More of What Matters (Más de lo que importa), 
agudiza el enfoque de UPS para causar un impacto posi-
tivo más mensurable a través de prácticas empresariales 
sustentables y experiencia en logística”.

Canacar: Acciones que fortalecen al transporte 2013

La delegación de León de la Canacar 
llevó a cabo la tercera edición del Foro 
Acciones que Fortalecen al Transporte 
2013, en la que gobierno, legisladores 
y empresarios reforzaron los lazos de 
cooperación para desarrollar acciones 
que impulsen este objetivo y convier-
tan a México en la principal plataforma 
logística de América.

En el marco de la inauguración, el delegado del organismo 
transportista en León, Enrique González Muñoz, sostuvo que 
es hora de dar resultados después de llevar a cabo 2 foros 
de transporte en el que la voluntad y el trabajo de todas las 
partes han dado resultados que benefician al sector y, sobre 

todo “al importante rubro de la capaci-
tación”.

Canacar, en conjunto con la Universi-
dad Tecnológica de León (UTL) y el Ins-
tituto Estatal de Capacitación (Ieca), 
pusieron en marcha el Programa Semi-
llero para la Formación de Operadores, 
el cual se ejecuta a través de los Cen-
tros de Capacitación y Adiestramiento 

para Conductores del Transporte de Carga. Para González 
Muñoz, ahora los empresarios deben comprometerse en dar 
empleo, luego de que el día de hoy egresó la primera genera-
ción la carrera de Administración de Sistemas de Transporte 
Terrestre de la UTL.
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Para diseñar un centro de distribución eficiente 
debe considerarse la asignación de ubicaciones de 
surtido, capacidad cúbica y andenes.

Cuando se diseña una instalación de almacena-
miento en busca de eficiencias, la meta debe ser 
siempre minimizar costos. Esto incluye tanto los 
costos de capital utilizados para construir la nue-
va instalación (o expandir una existente) así como 
también los costos operativos asociados con el ma-
nejo del producto y el mantenimiento de la infraes-
tructura de la instalación.

Hoy más que nunca, las compañías están reducien-
do sus costos para mantenerse competitivos, aun-
que al mismo tiempo y sin perder de vista la mejora 
de la respuesta a la demanda de los clientes.

En un centro de distribución diseñado eficiente-
mente, la estrategia de operación está determi-
nada por el concepto de layout, mientras que la 
aplicación de esta concepción es determinada por 
dimensiones específicas de almacén y un set exis-
tente de restricciones dadas para una operación en 
particular.

Por lo tanto, existe un mayor cumplimiento de cier-
tas alternativas de estrategia sobre otras para cual-

quier operación dada, lo cual no es inmediatamente 
obvio sin una rigurosa comparación y evaluación de 
las alternativas viables tomando en cuenta ambos 
conceptos de layout y sus correspondientes opcio-
nes de estrategia o modelo operativo.

La meta de un diseño eficiente de centro de dis-
tribución es minimizar los costos operativos anua-
les mientras se mantienen los niveles de servicio 
deseados. Teniendo en cuenta que los niveles de 
servicios son frecuentemente afectados por la efi-
ciencia en un almacén y afectados por el diseño del 
layout y asumiendo que una operación de surtido 
de caja convencional, existen 3 factores principales 
que determinan un diseño eficiente:

Ubicaciones o caras de surtido

Surtidos con recorridos largos pueden imponer un 
costo mayor a los centros de distribución, el ancho 
de las ubicaciones de surtido siempre son un área 
de oportunidad en cualquier centro de distribución.

¿Cuenta su centro de distribución con ubicaciones 
de surtido de un metro de ancho cuando 60 cm de 
ancho sería suficiente? Si en el centro de distribu-
ción existen múltiples ubicaciones de surtido con 
esta descripción, entonces sus surtidores están ca-
minando o manejando mas lejos de lo que necesi-
tan.

Realizar una correcta y eficiente asignación de tipo 
de ubicaciones de surtido para cada item en parti-
cular en un centro de distribución debe basarse en 
volúmenes de embarque mensuales y una activi-
dad de reabastecimiento deseable.

La ganancia obtenida en productividad es la lon-
gitud de la línea de surtido versus la actividad de 
reabastecimiento. En muchos centros de distribu-
ción la productividad de surtido alcanza hasta 60% 
de la mano de obra directa y esto por supuesto re-
quiere una atención importante.

Usted podría ser capaz de obtener hasta 10% de 
ahorros en mano de obra directa llevando al cabo 
una eficiente asignación de ubicaciones de surtido.

Almacenamiento cúbico del inventario

¿Tiene su centro de distribución producto y tarimas 
asfixiando sus pasillos? ¿Están los operadores que-
jándose de que hay demasiado producto en el cen-
tro de distribución?

Su centro de distribución podrá estar congestiona-
do, pero hay solamente una manera de determinar 
si está lleno. Debe realizarse el cálculo de capacidad 
neta o CN.

Por Maria Castro | Socia sénior y directora en KOM International para México y Latinoamérica.

centros de  
distribución

Eficiencia en

Nodos 
logísticos

Un centro de distribución que apoye con eficiencia la cadena 
de suministro determina la estrategia de su operación en 

un layout de instalación determinada por dimensiones 
específicas de almacén y un set existente de restricciones 

dadas para una operación en particular.
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Una vez que los requerimientos de las ubicaciones 
de surtido son determinados y convertidos en bahías 
de racks, el inventario cúbico disponible determina-
rá la altura requerida de las bahías y por lo anterior 
el tamaño del edificio completo. La NC es entonces 
calculada con varias alturas para asegurar que el in-
ventario quepa arriba de las ubicaciones de surtido.

En algunos diseños, donde los niveles de inventario 
son muy altos, las secciones de almacenamiento es-
pecial o reserva de inventario deben ser agregadas 
al layout del centro de distribución para minimizar 
los requerimientos de altura.

Mantener el inventario para un producto dado tan 
cerca posible al tamaño de su ubicación de surtido 
es vital, ya que esto minimiza la cantidad de mano 
de obra requerida para acomodar producto y para 
reabastecer estas ubicaciones.

Una vez que conoce su NC, usted puede utilizar esta 
medición para convencer o sensibilizar a sus com-
pradores de llenar su almacén con más inventario 
del necesario.

Requerimientos de puertas y andenes

El andén es el corazón de cualquier operación, pue-
de crear eficiencias impresionantes así como peli-
grosos cuellos de botella.

El diseño de un andén no es exactamente ciencia 
espacial. Existe una regla general: “Entre más gran-

1.

3.

2.
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de, mejor”. Y esta es la razón por la que un largo de 
12 metros en operaciones de comida refrigerada en 
un centro de distribución ha sido remplazada por 
un largo de andén de hasta 36 metros.

Los requerimientos de andén y puertas se encuen-
tran determinados primordialmente por los niveles 
de servicio y por el embarque, las horas disponibles 
de operación y el número de días de operación a la 
semana.

Entre mejor balanceada se encuentre la carga de 
trabajo, más eficiente será el diseño. Los tamaños 
de andenes pueden variar entre los 15 y 36 metros 
de largo, dependiendo de la cantidad de crossdock 
o de producto en flujo directo en un turno de ope-
ración o por el equipo requerido como emplayado-
ras de tarimas.

Otros factores a considerar 

Considere temas secundarios como disposición de 
columnas, estaciones de carga de baterías, zonas de 
devolución y oficinas entre otras. Estos puntos no 
son los que determinan un diseño pero deben in-
cluirse con las principales funciones de un almacén.

Otra consideración importante es la flexibilidad en 
el diseño de centro de distribución. Dado el escena-
rio cambiante de la administración de la cadena de 
suministro, una operación flexible es fundamental. 
Piense siempre hacia adelante, incluya planes de 
expansión y escenarios What if´s. La flexibilidad en 
elección de equipos así como las áreas de andenes 
y almacenamiento facilitarán la transición hacia la 
operación nueva real.

Las implicaciones de una orientación hacia el clien-
te incluyen factores como un masivo incremento 
en la proliferación de nuevos SKU, el origen de pro-

ducto y su empaque y el tamaño de la orden. Estos 
puntos deben considerarse siempre para la flexibili-
dad hacia el futuro desde una perspectiva de layout 
amigable hacia el cliente cuando sea apropiado.

Mientras la cadena de suministro se mueve hacia un 
modelo dirigido por la demanda y lean, la tenden-
cia es hacia mantener menor inventario en el siste-
ma en general. Esto es un cambio fundamental ha-
cia el modelo tradicional que esencialmente es una 
cadena de suministro orientada hacia el inventario. 

Además, con menor inventario en el sistema, lo que 
se observa es que la mezcla óptima de producto y 
la necesidad de manejos eficientes individuales por 
producto determina la estrategia operativa mejor 
mientras se requiere un diseño eficiente de centro 
de distribución.

Nivel de tercerización  
en México 
Extractos de la conferencia "Estudio de terceriza-
ción 3PL en México", impartida por Juan Arroyo, de 
Miebach Consulting, Expo Logística 2012.

Aproximadamente 58% de las empresas participan-
tes se apoya hoy día en los operadores logísticos, y 
14% pretende hacerlo en un futuro, lo que indica un 
gran potencial para los operadores. Si este poten-
cial se convierte en un hecho, el nivel de terceriza-
ción en México será comparable al de otros países 
con mercados maduros como Estados Unidos (75% 
o más) o algunos países europeos. 

Sin embargo, el porcentaje de los que dejaron de 
tercerizar es todavía mayor (19%) y aunque puede 
verse como oportunidad, es mucho más difícil de 
volver a capturar, debido a sus experiencias previas. 
Nos encontramos, pues, en un punto de inflexión 
para el mercado de la tercerización logística: exis-
ten las bases para dar el salto hacia un mercado 
maduro, pero si no se resuelven los problemas de-
tectados por el estudio, la balanza se puede inclinar 
fácilmente hacia el lado contrario. 

 Razones para la tercerización 

La reducción de costos y la mejora en el nivel de 
servicio son los principales motivos para las empre-
sas que deciden tercerizar (60%). La reducción de 
costos, sin embargo, parece asociada a diferentes 
motivos que a la reducción de personal: evitar in-
versiones, incremento de la calidad, menores pena-
lizaciones, menores rechazos, devoluciones, etc. 

Esto indica una muy buena comprensión, por parte 
de los usuarios de los servicios logísticos de cuáles 
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son los beneficios que pueden ofrecer los opera-
dores. 

Es interesante comparar estos datos con los de Ale-
mania, por ejemplo, donde los principales criterios 
para seleccionar un operador logístico son el grado 
de expertise, la flexibilidad operativa y contractual, 
la transparencia y la calidad crediticia. 

 Pilares de una relación exitosa 

El estudio muestra que la fórmula del éxito es un 
balance equilibrado entre precio competitivo, flexi-
bilidad, comunicación y calidad, aunque existe un 
desfasaje entre la jerarquización de estos elemen-
tos por parte de usuarios y operadores. 

Los usuarios tienen una visión más equilibrada, 
dándole similar importancia a estos pilares. Los 
operadores, en cambio, difieren fuertemente en el 
mayor peso que le dan a la comunicación (franque-
za, transparencia), y el poco que le otorgan al pre-
cio, quedando de manifiesto que la flexibilidad no 
es un elemento prioritario en la relación. 

El mercado confirma esta percepción cuando casi 
45% de los usuarios percibe una gran incertidum-
bre sobre el grado de flexibilidad operativa. El fan-
tasma de la mejora continua Llama la atención, te-
niendo en cuenta las respuestas recibidas, que casi 

la mitad de los clientes detecta problemas por la fal-
ta de mejora continua en sus operadores logísticos. 

Un ambiguo “a veces” concentra las respuestas en 
segundo lugar. Los usuarios perciben que los ope-
radores, una vez conseguida la cuenta o el contrato, 
poco hacen por mejorar la operación más allá de los 
servicios requeridos en la oferta. O bien las mejoras 
que implementan los operadores no tienen un im-
pacto relevante hacia el usuario. 

Es altamente probable que los contratos y modelos 
de negocio actuales sean un obstáculo para imple-
mentar mejoras continuas que beneficien a ambas 
partes. 

 Madurez de los operadores 

24 operadores logísticos participaron en el estudio 
y contestaron las encuestas específicas que realiza-
mos para ellos, lo que nos lleva a afirmar lo siguien-
te: los operadores poseen buenas infraestructuras 
tanto de sus instalaciones como de sistemas, el ni-
vel de confianza en el manejo de la confidencialidad 
de la información de sus clientes es alto-muy alto 
(67 por ciento). 

Los operadores en México tienen la capacidad ope-
rativa para brindar servicios competitivos, sin em-
bargo los problemas detectados (cumplimiento de 

expectativas, nivel de servicio, flexibilidad, activida-
des fuera de contrato) tienen su origen en cómo se 
llevó a cabo el proceso de contratación. 

 Transiciones, arranques y finalización de opera-
ciones

Además de los servicios que se contratan al opera-
dor, estas tres etapas deberían considerarse explíci-
tamente en los contratos. Aunque sólo se realicen 
una única vez en la vida del mismo, son de vital im-
portancia para una gestión correcta y con riesgos 
mínimos. Un 87% de los operadores asegura que en 
una transición, el operador que pierde al cliente no 
sólo no colabora sino que incluso dificulta el pro-
ceso. 

Es una buena señal de madurez del mercado que 
estas dificultades no afecten al usuario final, pero 
deben ser tenidas en cuenta por el usuario. El éxi-
to de una transición depende de muchos factores 
(tiempo, expectativas, complejidad de la operación, 
capacidad de respuesta de las empresas, orden in-
terno, sistemas, etc.), que deben planificarse de 
manera estructurada. Esta tarea se facilita si estas 
etapas se incluyen en la solicitud de ofertas (espe-
cificación de servicios) para que sean cotizadas por 
los operadores, ya que acarrean costos y riesgos 
para todos. 

 Conclusión 

Los resultados del estudio indican que la gran ma-
yoría de las veces el proceso de contratación se lle-
va de manera ineficiente o con poca profundidad, 
tanto por parte de los operadores como por parte 
de los usuarios. Si ambas partes no se involucran en 
la definición del concepto estratégico de su cade-
na de suministro y llevan adelante un proceso de 
contratación estructurado, la experiencia de la ter-
cerización tiende al fracaso. Proponemos a usuarios 
y operadores que, durante el proceso de negocia-
ción, se esfuercen en identificar claramente los cos-
tos y beneficios que esperan de un servicio, cuáles 
son los escenarios de riesgo, e incluso cómo llevar 
adelante nuevos modelos de negocio que benefi-
cien a ambos. 

Creemos que las oportunidades para la mejora 
están en profundizar sistemáticamente en estos 
detalles, los cuales sentarán bases concretas para 
mejorar la relación de negocios. En particular, los 
operadores, quienes controlan la oferta de servi-
cios, deben reflexionar sobre cuáles son las opor-
tunidades que están perdiendo al no ser vistos 
como “socios estratégicos”. Dejar de actuar sobre 
los aspectos comentados significa que la relación 
de socios estratégicos será una utopía y seguiremos 
viviendo con alianzas forzadas. 
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"La logística es el corazón del negocio, un componente 
indispensable, es por ello que nosotros realizamos la 

operación total y no tercerizamos", así compartieron los 
directivos de Gaudena, cuyo centro de distribución es la 
clave para que sus operaciones de comercio electrónico 

tengan el éxito que tienen.

Gaudena: Centro 
de distribución que  

impulsa el e-commerce 

Gaudena inició con una inversión inicial de 3.5 mi-
llones de dólares, al ser un negocio joven la parti-
cipación de mercado aun es pequeña pero espera 
alcanzar el 10% en su área de negocios en un lapso 
de 5 años. 

El e-commerce en México crece a doble dígito cada 
año y la categoría de ropa, zapatos y accesorios va 
ganando participación dentro del mismo. Gaudena.
com es una empresa  joven, 100% mexicana, con 

una gran visión que, en un año de operaciones, la ha 
colocado como líder en la venta de zapatos, ropa y 
accesorios por internet. Al respecto, Mario Reynoso, 
director general, y Roberto Rodarte, director de Ope-
raciones de Gaudena.com, conversaron con Mundo 
Logístico.

“Cuando arrancamos Guadena lo pensamos como 
un negocio de venta de zapatos por internet, y con-
forme fuimos creciendo, decidimos  meter ropa  y 

Guillermina García | Redacción.
accesorios, tenemos el canal abierto, somos dueños 
de la plataforma tecnológica que es la página de in-
ternet, tenemos un ERP, y tenemos nuestro almacén 
y centro de distribución”, indicó Mario Reynoso.

“Creemos que la logística es el corazón del negocio, 
un componente indispensable, es por ello que he-
mos decidido realizar nosotros la operación total, 
sin optar por la tercerización, así logramos garantizar 
una pronta entrega. Esto nos puede traer más clien-
tes, más líneas de producto, ya tenemos el canal lo-
gístico abierto y en el almacén estamos preparados 
para entregar más volumen. Trabajamos un turno y 
podríamos trabajar hasta tres turnos, estamos prepa-
rados para el crecimiento de la empresa y, por ende, 
atender mayor demanda".

Seguridad al comprar en internet

“Es un mito que la gente tenga miedo de comprar en 
internet, porque nosotros tenemos otras opciones 
de pago, sin embargo registramos 80% de ventas 
pagadas con tarjeta de crédito, creemos que es un 
tema de costumbre. En los últimos dos años se han 

abierto muchas empresas de comercio electrónico, 
como nosotros y otras empresas extranjeras que han 
mejorado mucho la oferta, lo que mas nos interesa es 
que crezca el comercio electrónico en general y haya 
para todos y va pasar porque las tecnologías están 
mejorando en ese sentido,” expresó Mario Reynoso.

Por su parte, Roberto Rodarte señaló: ”Nuestra pá-
gina tiene muchos candados de seguridad, en prin-
cipio en la navegación, además nuestras bases de 
datos están encriptadas y tienen accesos muy res-
tringidos, y en cuanto a los medios de pago, no nos 
quedamos con esa información, se la queda el ban-
co, nosotros lo único que vemos son los 4 dígitos de 
la tarjeta, cuando el cliente paga por nuestro portal, 
el banco cobra y nos avisa que ya se hizo la transac-
ción, así que procedemos a surtir el pedido, de nin-
guna manera tenemos acceso a esa información”.

“Nuestros usuarios están protegidos, y nosotros como 
negocio también debemos protegernos ante fraudes 
y nos protegemos con tecnología, realmente no he-
mos tenido ningún problema grave con esta cuestión, 
gracias a la protección tecnológica que tenemos”.

 Plataformas intermodales

"La razón de ser de este negocio son los clientes, 
ellos son lo más importante, por ello queremos te-
ner el control total, desde que está su pedido hasta 
que surtimos esa orden”. Mario Reynoso, director 
general, y Roberto Rodarte, director de Operaciones 
de Gaudena.com.

La empresa inició operaciones en septiembre del 
año pasado y ha construido su base de clientes a 
través de medios online, portales redes sociales, 
como facebook, y otras vías de publicidad virtual.



A ese respecto el gobierno está promoviendo el co-
mercio electrónico y se está acercando a empresas 
de este sector empresa, por medio de una empresa 
consultora que reúne a los empresarios y les pregun-
ta qué cosas desean mejorar y les dan la oportunidad 
de enviar sus propuestas para fortalecer al sector.

Operación del centro de distribución

Roberto Rodarte, director de Operaciones, platicó 
para nuestros lectores cómo se realiza el día a día en 
Guadena.com.

“Los pedidos generados los tomamos en Operacio-
nes a las 8 de la mañana y a la 1:00 de la tarde para 
subirlos al ERP, el cual nos indica las ordenes por sur-
tir; de esas órdenes tenemos 60% de producto en 
inventario y ya se puede surtir, el 40% restante lo tie-
nen algunos de nuestros distribuidores, entonces se 
genera orden de compra, y nos surten el producto. A 

la 1 de la tarde terminamos de surtir los pedidos con 
los productos que tenemos en inventario y lo que 
surten los proveedores".

"El almacén lo dividimos en tres procesos: Recep-
ción, que todo el tiempo está dando entrada a los 
productos, checando órdenes de compra, revisando 
la calidad, etiquetando códigos de barra todo el pro-
ducto, lo pasan al área de almacén quien le da una 
ubicación física, y el área de embarque, que prepa-

Para Gaudena es importante contar con la capaci-
dad de escalar el negocio para surtir mil pedidos 
diarios; "no vemos la manera de hacerlo", señalaron 
los ejecutivos, "si no tenemos una infraestructura 
como la que tenemos aquí en nuestro centro de dis-
tribución”.

En la página de internet cuentan con alrededor de 
10 mil productos visibles con diferentes tallas, al-
rededor de 200 mil Sku también disponibles física-
mente. 

ra los pedidos y le indica al sistema que ya está sur-
tiendo los pedidos, para posteriormente colocar las 
guías de paquetería y ubicándolas en las tarimas que 
le corresponde a cada empresa de paquetería".

El almacén no cierra hasta que no se surte el último 
pedido, y según nos comparten, para que su empre-
sa pueda ser relevante en el sector de comercio elec-
trónico "deben estar todos comprometidos al 100%, 
así, el nivel de servicio debe ser excelente: Ningún 
pedido debe pasar la noche en el almacén". 

Finalmente, en la lista de pasos está el envío de una 
notificación por correo electrónico a los clientes avi-
sándoles que su pedido ya salió, asimismo, se le otor-
ga el número de guía para que ellos puedan monito-
rearlo en la web de la empresa de paquetería.

 “Desde que iniciamos operaciones", destacó Rodarte, 
"nuestro ERP está en la nube y ahí manejamos toda la 
operación de la compañía, incluso estamos incluyen-
do la parte contable, de tal manera que sea posible 
desde su computadora pueda accesar a información 
específica de ese rubro. Mario y yo coincidimos en que 
era indispensable tener este sistema, no podríamos 
arrancar con Excel porque sería una locura”.

Cómo atender cada temporada

“En Gaudena.com el área de Compras, que depende 
del área Comercial, siempre tiene una planeación, 
mensual, trimestral y anual en la cual determina los 
productos que se surtirán", relató el ejecutivo. "Por 
ejemplo, esta semana hemos tenido en la página 
oferta de mochilas, zapato escolar, tenis escolares, 
porque la venta de estos artículos es la que tiene ma-
yor rotación". 

"Saliendo de esta temporada nos empezamos a 
preparar para la temporada alta que empieza en 
septiembre, octubre, noviembre, diciembre y ene-
ro todavía, donde tenemos productos para regalo, 
prendas y calzado de invierno, entonces hay un plan  
de compra de inventario que va relacionado a lo que 
se quiere vender y este plan se debe ir trabajando 
mucho antes de la temporada porque los proveedo-
res tiene su tiempo de entrega, trabajamos 300 mar-
cas y unos 100 proveedores”.

Los jóvenes empresarios destacaron que el tamaño 
de México es muy atractivo para cualquier empresa 
y su plan de crecimiento y operaciones se basa úni-
camente en el país. “Nuestro futuro está en México 
porque la inversión fue hecha solo para México, pen-
sando en el crecimiento de México. La mayoría de 
las ventas, el 50%, se realizan en el DF. El resto de las 
ventas se reparten entre ciudades como Guadalajara, 
Monterrey, Puebla, Veracruz, y otras ciudades gran-
des”, finalizaron. 
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Gestión optimizada de promoción, pronósticos inteligentes, 
demanda en tiempo y avanzada de productos con 

vencimiento. Una solución que incluya más que la intuición 
de los operadores logísticos es la que demanda el 

crecimiento del comercio exterior mexicano. El tema de los 
diferentes modos, trabajando integradamente, siempre será 

un buen camino para empezar.

Beatrix Rojas y Bárbara Gaxiola | Redacción.

Intuición y pronóstico en el 
tema intermodal 

Dicen los que saben que los clientes enfrentan cada 
vez más retos relacionados con el cambio constan-
te de la cadena de suministro, aunque más bien se 
podría pensar que es la cadena la que sufre cambios 
constantes con el único y último fin de darle al clien-
te lo que busca. 

Sea como fuere, lo que todos sabemos es que es 
vital pronosticar con precisión si todos estos cam-
bios impactarán seriamente en el éxito de una or-
ganización. Mientras que la pirámide organizacio-
nal conozca la demanda de sus productos y opere 
a través de una gestión avanzada de los productos 
con vencimiento y un pronóstico más inteligente, 
mayor foco puede ser puesto en la precisión y agili-
dad para mejorar las funciones de operación real de 
la cadena de suministro, esto es, la distribución en 
tiempo y forma.

Ejemplo de que a nuestras autoridades tal reto no les 
es indiferente es la reciente ola de anuncios, casi todos 
ellos todavía en esa tesitura, provenientes de la Secre-
taría de Comunicaciones y Transportes. Destaca, por 
supuesto, la inversión estimada de 17 mil millones pro-
venientes de recursos fiscales y 45 mil millones de la 
iniciativa privada para los puertos mexicanos: 

 Cuatro puertos prioritarios, por tener más espa-
cio, mayor capacidad de almacenaje y multimo-
dalidad: Manzanillo y Lázaro Cárdenas, en el Pací-
fico, y Altamira y Veracruz, en el Golfo de México.

 29 mil 773 pesos se destinarán a tres nuevos puer-
tos en Guaymas, Matamoros y Veracruz.

 14 mil 994 millones de pesos a cinco ampliacio-
nes: Modernización de los puertos de Mazatlán, 
Isla del Carmen y Seybaplaya; ampliación y mo-
dernización del puerto de Altura en Progreso y, 
ampliación del Puerto de Altamira.

 17 mil 614 millones de pesos a 12 terminales es-
pecializadas.

 Matamoros: Se ejercerán 325 millones de pesos 
durante este año y la inversión total plurianual 
será de mil 236 millones de pesos. Ya comenzó 
la licitación y se estima que la obra comience en 
septiembre.

 Veracruz el proyecto está en espera de que la Se-
cretaría de Medio Ambiente y Recursos Naturales 
(Semarnat) realice los estudios sobre impacto 
ecológico y dé su aprobación para iniciar un nue-
vo puerto.

 Siete mil 324 millones de pesos para aumentar, 
en una primera etapa, la capacidad de manejo de 
granel mineral y fluidos en Guaymas.

 702 millones de pesos de recursos privados en la 
construcción de una terminal portuaria de pasa-
jeros en Puerto Vallarta.

Proyecto del túnel ferroviario  
en Manzanillo

Los hechos hablan más del pronóstico que de la in-
tuición; a principios de julio la Comunidad Portuaria 
del Puerto de Manzanillo se congregó en la Reunión 
Plenaria donde ratificaron su apoyo al proyecto eje-
cutivo modificado y mejorado del Túnel Ferroviario 
que construirá la Secretaría de Comunicaciones y 
Transportes.

La reunión fue encabezada por Cecilio Lepe Bautis-
ta, dirigente de la Unión de Estibadores y Jornaleros 
del Pacífico; Flor de María Cañaveral, directora de 
API Manzanillo; Alejandro Torres, director del Cen-
tro SCT Colima; y los Secretarios de Desarrollo Ur-
bano, Fernando Morán; y de Promoción Económica, 
Rafael Gutiérrez Villalobos.

En este evento Alejandro Domínguez Aguirre, resi-
dente general de Carreteras Federales del Centro 
SCT Colima, presentó detalladamente el proyecto 
ejecutivo ante los cerca de cien asistentes, repre-
sentantes de agencias aduanales, líneas navieras, 
terminales portuarias, maniobristas, transportistas, 
estibadores, organismos empresariales, sindicatos y 
demás actores de la Comunidad Portuaria. 

Dominguez Aguirre expuso que el proyecto modi-
ficado tomó en cuenta las observaciones que resul-
taron de un estudio de movilidad urbana realizado 
por expertos, así como las adecuaciones plantea-
das por el gobierno del Estado y el Ayuntamiento 
de Manzanillo, por lo que las obras preparatorias ya 
dieron inicio.

"No se puede postergar más el inicio de esta obra 
que es necesaria para el crecimiento y desarrollo 
del Puerto del que dependen 25 mil empleos direc-
tos; más aún cuando está por iniciar operaciones la 
TEC II lo que duplicará el transporte de carga por 
carreteras y ferrocarril", señaló Lepe Bautista.

"Las decisiones y gestiones realizadas por nuestras 
autoridades federales, estatales y municipales para 
retener y ejercer recursos en el orden de mil millo-
nes de pesos, son una muestra clara del compromi-
so con las futuras generaciones, con la competitivi-
dad, con la productividad y lo más importante con 



las acciones emprendidas para elevar la calidad de 
vida de los colimenses”.

Transporte intermodal y  
nearshoring en el mercado 
Nafta
Por Beatrix Rojas | Presente en Expo Logística 2013, 
ciudad de México.

En el tercer y último día de la presentación de con-
ferencias de Expo Logística 2013, se expuso en 
un panel de cinco expertos, la importancia que el 
transporte intermodal tiene en México con el Tra-
tado de Libre Comercio de América del Norte y el 
crecimiento que este ha tenido en los últimos años.

Así se desarrolló como primera ponencia a Eduardo 
Asperó, director general de Pacer en México, quien 
principalmente expuso que este tipo de transpor-
te intermodal, empezó a desarrollarse de manera 
considerable a partir del Acuerdo Comercial Nafta 
en junio de 1994, ya que esta red incluye puertos 
marítimos, puertos interiores en Estados Unidos, 
Canadá y México y puntos de intercambio entre fe-
rrocarriles en las dos fronteras.

La importancia de este tratado, como bien comentó 
el ejecutivo, ha traído consigo más tendencias po-
sitivas que retadoras, más oportunidades de desa-
rrollo de negocio y en la actualidad el nearshoring 
es un papel clave para México como tendencia só-
lida que se debe aprovechar a partir de una oferta 
logística diversificada. “Es el momento de México”, 
finalizó.

Por su parte Ana Laura Salazar, vocera de Kansas 
City Southern, recordó la importancia que el ferro-
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carril está teniendo en México, además del creci-
miento que ha tenido en materia de comercio en 
general desde 2010, ya que como expuso, las im-
portaciones a Estados Unidos con México han creci-
do 20.8 por ciento.

“Entre otras características, los costos son compa-
rables a los de China y con mano de obra altamen-
te calificada, las zonas horarias son similares y los 
viajes rápidos y baratos”. Además  la representante 
destacó que desde 2005, los productos chinos se 
han hecho 33% más caros que los producidos en 
México y que  el acceso a costos de transporte de 
50 a 80% más baratos a Estados Unidos que los que 
vienen de China.

En cuanto a la participación de Carlos Godínez, di-
rector intermodal de Schneider de México, expuso 
que el autotransporte no es por sí solo la solución 
al problema de competitividad en el país, pues 
exalta que la mayoría de las industrias enfocan 
únicamente la oportunidad a este medio de trans-
porte, por ello, "los beneficios de los usuarios que 
piensan en el uso de un transporte intermodal, 
pueden ser varios, tales como la reducción de cos-
tos e ineficiencias de la cadena, amplia cobertura, 
tiempos de tránsito competitivos, mayor seguri-
dad y mayor capacidad, brindándole importancia 
al ferrocarril".

“México es el motor de crecimiento del transporte 
intermodal en Norteamérica”.

 Nearshoring, una oportunidad de valor hecha 
para México.

Respecto a este específico tema, los expertos logís-
ticos concluyeron que México está tomando mucha 
ventaja por la proximidad a los mercados de mayor 
tamaño y crecimiento.

Como bien mencionamos, la localización de nues-
tro país, ofrece grandes beneficios a la oportunidad 
de comercio exterior con los países vecinos del nor-
te; los costos son menores y la calidad de mano de 
obra es altamente competitiva, por ello, los logísti-
cos, recomiendan aprovechar todos estos factores 
para un mejor desarrollo de sus actividades tenien-
do en cuenta también los principales retos que de-
ben afrontar en el transporte intermodal.

La gerente intermodal de Kansas City Southern Mé-
xico compartió algunos de los principales desafíos, 
los cuales se basan principalmente en:

 Flujo insuficiente de norte-sur de equipo intermo-
dal para satisfacer la demanda actual de las ex-
portaciones, debido al desbalance en el comercio 
de Norteamérica.
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En México, uno de los mercados emergentes con 
mayor crecimiento en el mundo, DHL Supply Chain 
actualmente proporciona estas soluciones para las 
operaciones post-venta de Volvo Car, las cuales han 
demostrado ser altamente eficaces, eficientes en 
términos de costo y capaces de generar un impacto 
duradero en el crecimiento rentable del fabricante 
automotriz. La solución para operaciones de servi-
cios posventa que DHL Supply Chain brinda, se basa 
en metodologías y programas propios que han pro-
bado su alta eficacia para apoyar compañías auto-
motrices a nivel mundial, y con ellas, lograr opera-
ciones consistentes y estandarizadas. 

Entre las ventajas que ofrece a Volvo Car a través de 
esta solución se encuentran: 

 Un espacio específicamente designado para el 
manejo de autopartes y productos de alto valor 
de Volvo Car dentro de macrocentro, un complejo 
de más de 140 mil m2 de almacenes compartidos 
localizado al norte de la ciudad de México. La ins-
talación ofrece una solución de almacenamiento 
altamente flexible y efectiva en costos para más 
de 5,400 números de parte (SKU) de Volvo Car, 
la cual está equipada con robustos sistemas de 
seguridad y con la infraestructura necesaria para 
llevar a cabo el surtido de órdenes y la distribu-
ción de autopartes a los concesionarios locales de 
la compañía automotriz. 

 Utilización de la red de consolidación de carga 
automotriz: Con esta solución especializada en 
operaciones de servicios posventa, integra las 
necesidades de distribución de varios fabricantes 
a un esquema compartido.

 Rediseño de las operaciones de servicios posven-
ta, así como la optimización general de la cadena 
de suministro de Volvo Car. Esto incluye la reduc-
ción de los tiempos de tránsito, el incremento de 

las frecuencias de transporte hacia los concesio-
narios locales y, por ende, la eliminación de entre-
gas urgentes. 

Dicho rediseño ha significado una reducción de más 
de 50% en el espacio de almacén requerido para la 
operación y un ahorro neto de 8% en los costos de 
transporte, aun cuando se incrementaron las fre-
cuencias de transporte en un orden superior a 60 
por ciento. 

"DHL Supply Chain ha sido un colaborador clave para el 
crecimiento de Volvo Car, no sólo por optimizar nues-
tra cadena de suministro, sino también por ofrecer un 
excelente servicio a nuestros distribuidores, que a su 
vez nos permite satisfacer al máximo las necesidades 
de nuestros clientes", mencionó Gerardo Castañeda, 
gerente de Operaciones de Volvo Car. "Los beneficios 
brindados por DHL Supply Chain han cumplido con to-
das nuestras expectativas. Estamos muy satisfechos 
con esta alianza estratégica", puntualizó. 

DHL Supply Chain con Volvo Car en México 

 Plataformas intermodales

 Densidad insuficiente en la mayoría de los corre-
dores intermodales para incrementar la veloci-
dad y eficiencia del servicio. 

 La infraestructura del marco regulatorio y proce-
sos actuales, son insuficientes para el desarrollo 
de tráficos intermodales previstos para el futuro 
inmediato.

De este modo, los panelistas concluyeron que así 
como hay retos que pudiesen ser desalentadores, 
también tenemos características únicas que nos ha-
cen poder aprovechar nuestros recursos y diferen-
ciarnos de otras naciones, tal como el nearshoring, 
ya que México es considerado un destino con mu-
chas ventajas para este tipo de operaciones.

El reto es desafiar y conseguir el propósito comer-
cial, en principio dentro de la organización que 
exporta al tener como opción el transporte inter-
modal, para posteriormente encaminar atención de 
más organizaciones que se sumen a esta tendencia 

y lograr captar atención del sistema encargado de 
resolver algunos de los desajustes que aún existen 
en estos medios de transporte. 
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El Plan de operaciones y ventas (Sales & 
operations planning – S&OP) se puede 
definir como el proceso de planeación 
en la cadena de suministro que permi-
te alinear recursos y capacidades con 
el propósito de obtener el mejor rendi-
miento dentro de un horizonte táctico. 
El objetivo es conciliar la demanda, los 
planes de nuevos productos y el sumi-
nistro, tanto a nivel de producto como 
de familia y ligarlos con el plan de ne-
gocio de la organización.

En esta primera parte veremos las dos 
primeras etapas de la construcción de 
un S&OP, delimitando con claridad la 
definición del propio proceso.

Variables como las características del pro-
ducto, el canal de distribución, las prefe-
rencias del mercado, la disponibilidad de 
suministros y recursos tecnológicos y de 

Antes de iniciar la aventura de tratar de implementar un proyecto del 
S&OP en su organización, es necesario tomar en cuenta las siguientes 
consideraciones. Recuerde que la forma en que estas deban llevarse a 

la práctica difiere significativamente en cada organización.

capital, la complejidad de la fabricación 
de los bienes y de los servicios ofrecidos, 
y especialmente la estrategia competiti-
va determinan la manera adecuada de 
realizar el S&OP para una empresa de-
terminada en un momento en particular. 

Los 7 pasos

Para que un proceso de S&OP se logre 
de manera exitosa debe contener en el 
plan al menos los siguientes 7 elemen-
tos, los cuales serán descritos en esta 
guía de trabajo. En esta sección se pone 
mayor foco en el paso número dos que 
se refiere a la construcción del proceso 
del S&OP (mapa y procedimientos).

1. 	 Definición del comité de planeación.

2. 	Describir el proceso del S&OP (mapa 
y procedimientos).

3. 	Definir familias de productos.

4. 	Establecer el horizonte de planea-
ción.

5. 	Definir calendario para los eventos y 
reuniones.

6. 	Definir formatos e indicadores de 
medición.

7. 	 Consenso.

Definición del comité de planea-
ción

Usualmente el equipo de trabajo que 
se hace cargo del S&OP toma la figura 
de un comité que se reúne periódica-
mente. En éste participan los gerentes 
de los procesos críticos de la organiza-
ción que son decisivos en la creación 
del valor percibido por el mercado y 
que contribuyen de manera definitiva 
a su situación competitiva. Al participar 
en este comité los gerentes reconocen 
y consensan de manera directa las me-
tas del proceso y toman decisiones que 
afectan a toda la organización.

No se puede incluir a todos, y aquellos 
gerentes no considerados en el comité 
deben seguir plan táctico aprobado y 
las metas que corresponden a sus áreas 
de responsabilidad. Aún cuando no to-
men parte en el proceso de planeación 
deben asegurarse que sus variables crí-

Tomás Gálvez Martínez | Presidente de Celogis y Education Partner de John Galt Solutions; profesor de ENAE Business School y 
director del Máster en Logística y Dirección de Operaciones.

Pasos para construir   
un S&OP I

1.

ticas están representadas en los documentos y repor-
tes que se emplean para la planeación.

En el siguiente paso se hacen sugerencias de quienes 
deberían participar en cada proceso.

	 Definición del proceso del S&OP (mapas y procedi-
mientos)

En la figura 1 se muestra un proceso de S&OP que con-
tiene seis actividades sugeridas para la realización de 
este plan. Se describen cada una de ellas para facilitar la 
construcción del S&OP que se ajuste a las necesidades 
de cada organización.

2.

6) ES&OP

5) EBIT/P&L 1) Revisión  
del producto

2) Revisión  
de demanda

4) Revisión  
de distribución

3) Revisión  
de suministro

Estrategias

Recursos

Figura 1.

Medición del
desempeño

Proceso mensual apoyado por reuniones  
semanales de ventas y operaciones (WS&OP)

 Revisión del producto

Esta actividad da inicio y contribuye a la planeación 
de la demanda. Su aportación es proveer información 
del volumen de ventas de los productos actuales, de 
los nuevos y de los que están en retiro; y esto es inde-
pendiente de las tareas que en el ámbito estratégico y 
operacional este proceso desempeñe.

Los esfuerzos realizados en los nuevos productos o en 
la administración de la cartera de productos deben 
estar relacionados con la planeación estratégica, con-
frontando metas referentes a la rentabilidad y renova-
ción de la cartera. Igualmente debe estar considerada 
la depuración del catálogo, con objeto de mantener 
una oferta sana desde el punto de vista de su rentabili-
dad. Esta dinámica se extiende a productos, servicios, 
productos en segmentos, canales, mercados o regio-
nes con el nivel de detalle necesario para el S&OP.

Algunos de los puestos involucrados en esta actividad 
están relacionados con: Marketing, planeación de la 
demanda, servicio al cliente, planeación de produc-
ción, finanzas y compras.
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 Revisión de la demanda

Realice esta revisión en dos etapas. En 
la primera consolide el pronóstico de 
la demanda (Pronóstico sin restriccio-
nes), y en la segunda informe sobre 
los excedentes, faltantes o cambios 
en la proyección, después del balan-
ceo (Pronóstico con restricciones). La 
utilidad principal del pronóstico de la 
demanda y oferta es construir con los 
participantes del S&OP un Pronóstico 
colaborativo. En esta etapa de prepa-
ración la información del pronóstico de 
la demanda se confronta con las capa-
cidades esperadas del sistema de sumi-
nistro en los escenarios previstos para 
siguientes periodos. 

Por regla general la información que se 
proyecta no se refiere exclusivamente 
al periodo siguiente: sino a varios más, 
3, 6 o hasta 18 más periodos. La infor-
mación del periodo inmediato incum-
be para la definición de los procesos 
operativos en el mismo, mientras que 
la de los demás periodos permite anti-
cipar negociaciones con proveedores y 
asegurar las condiciones de la disponi-
bilidad de materias primas y capacida-
des de suministro.

Algunos de los puestos involucrados 
en esta actividad están relacionados 
con: Ventas, planeación de la deman-
da, servicio al cliente, comercialización, 
planeación de la producción, entre 
otros.

 Revisión del suministro

La información del pronóstico, de las 
capacidades de la cadena de suminis-
tro y de los escenarios solo produce 
valor cuando se puede cuantificar el 
resultado de las alternativas de acción 
y se formulan juicios. Usualmente esta 
información permite anticipar el des-
empeño del sistema de suministro en 
términos de:

 Establecer el plan de producción.

 Revisar capacidades. 

 Establecer el nivel de servicio.

 Definir y conocer el costo. 

 Definir el ciclo de gestión del sumi-
nistro.

 Conocer los picos de demanda espe-
rados.

 Revisar proyectos de nuevos produc-
tos y ventas

La herramienta para generar esas alter-
nativas de acción puede ser una sencilla 
hoja de cálculo, o un complejo sistema 
de simulación u optimización. En ellas 
se genera un modelo cuantitativo que 
representa las principales variables del 
negocio y su interrelación de tal manera 
que con la información alimentada anti-
cipa los resultados del negocio. No exis-
ten modelos empacados que resuelvan 
la generalidad de las situaciones. Resul-
tados normales se logran con solucio-
nes estándares, resultados superiores 
con soluciones a la medida. 

Algunos de los puestos involucrados 
en esta actividad están relacionados 
con: Compras, planeación de produc-
ción, planeación de la demanda, trans-
porte y almacenes, entre otros.

 Revisión de distribución

Esta actividad debe ser realizada al si-
guiente día de la revisión del suminis-
tro y plantear un modelo de optimiza-
ción entre el pronóstico y el suministro 
La aproximación adecuada para definir 
el modelo de optimización requiere 
identificar las fuentes de valor más 
significativas y las principales restric-
ciones de las capacidades funcionales. 
Luego se relacionan con las variables 
controlables y las que se pronostican.

Algunos de los puestos involucrados en 
esta actividad están relacionados con: 
Planeación de suministro y demanda, 
distribución, transporte y almacenes, 
ventas, logística, entre otros.

 Ebit / PL (Earnings before interest and 
taxes, Utilidad antes de impuestos e 
interés / P&L (Profit & Loss – Pérdidas 
y Ganancias)

Definitivamente este no puede faltar 
en su proceso. El ejercicio de la pla-
neación financiera se debe recibir un 

Plan de demanda balanceado, utilizar 
esta información y simular el Ebit por 
el periodo comprendido de la Proyec-
ción. La integración de la planeación 
por unidad-volumen con la planeación 
financiera produce grandes beneficios 
enfocando las decisiones operativas en 
resultados, reduciendo el riesgo opera-
tivo y funcional. 

Los objetivos en esta sección del S&OP 
son:

 Convertir las restricciones de capa-
cidad e inventario en decisiones es-
tratégicas de promoción y puntos de 
precio óptimo utilizando la elastici-
dad de precios.

 Incorporar una perspectiva operati-
va y financiera por medio de mode-
lación y construcción de escenarios.

 Evaluar y ajustar continuamente los 
costos de oportunidad de volumen y 
rentabilidad en los productos, cana-
les y geografías.

 El S&OP ejecutivo

El objetivo de esta actividad es eva-
luar el desempeño y los resultados 
para que sean la base de la planeación 
para proyecciones futuras válidas. Es la 
revisión ejecutiva del negocio, sus en-
tradas de información, y cómo dirigirla 
para abordar los verdaderos asuntos de 
la empresa.

Debido a la naturaleza dinámica de los 
procesos de negocio resulta útil, para 
una revisión efectiva, que el reporte 
de resultados esté automatizado. La 
consolidación de la información de las 
operaciones y su comparación con lo 
planificado esté sobre un sistema de in-
formación que permita su consulta en 
línea de tal manera que el comité ten-
ga información de referencia suficiente 
para analizar los resultados. 

Esta actividad se sugiere realizarla una 
vez por mes. Dentro de las principales 
actividades están el análisis y resulta-
dos del plan de operaciones y ventas, 
la revisión y seguimiento de la estrate-
gia, así como el estado de las pérdidas 
y ganancias (profit & loss). 

 gestión y conceptos
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El nuevo híbrido en la cadena de suministro del sector 
automotriz: Lean and resilient (operaciones esbeltas y 

resilientes). Las cadenas de suministro deben responder 
cada vez más rápido y estar dispuestas a enfrentar los 

cambios producidos por el efecto mariposa.

Mario Ugarte | Miembro del E&R Foundation Board, Apics.

Balanceando las dimensiones de  
la logística verde

Un nuevo estudio desarrollado por DHL, empresa 
de logística líder en el mundo, establece considera-
ciones que evidencian la necesidad de re-evaluar el 
enfoque con el que el sector automotriz opera sus 
cadenas de suministro y procesos logísticos. El do-
cumento motiva a las empresas a preguntarse, ¿qué 
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pasaría si...? con el objetivo de prevenir potenciales 
crisis futuras. 

Las cadenas de suministro actuales necesitan ser 
cada vez más resilientes y ágiles para sobrevivir el 
efecto mariposa, pues un pequeño cambio en al-

guno de sus puntos puede tener consecuencias 
impactantes en el negocio, tales como pérdida de 
clientes, afectar la reputación de la marca, e impac-
tar las utilidades en miles de millones de dólares.

"El nuevo híbrido en la cadena de suministro del 
sector automotriz: Lean and resilient" es un estudio 
desarrollado por Lisa Harrington, presidente del 
Grupo Harrington, en colaboración con DHL. Harr-
ington también es directora asociada del Centro de 
Gestión de Cadenas de Suministro y profesora de 
gestión logística de la Facultad de Negocios Robert 
H. Smith de la Universidad de Maryland. 

Una serie de entrevistas con expertos del sector y 
análisis de incidentes pasados revela cómo las em-
presas corren el riesgo de asumir daños críticos en 
sus negocios si no están en condiciones de anticipar 
y responder a la creciente incertidumbre y la vulne-
rabilidad de sus cadenas de suministro ante facto-
res como la volatilidad económica, los desastres 
naturales y la inestabilidad política. 

El nuevo estudio de DHL muestra la evolución del 
sector automotriz y detalla los beneficios de re-eva-
luar y revisar sus cadenas de suministro, en busca 
de establecer nuevos modelos “híbridos” que sean 
esbeltos y a la vez resilientes, agregando elemen-
tos como redundancia controlada y planes de con-
tingencia, para mejorar su resiliencia y protegerlas 
contra posibles eventualidades. 

Mike White, vicepresidente senior a nivel global de 
DHL Supply Chain para el Sector Automotriz, se-
ñala: “La investigación resalta la gran importancia 
de tener una cadena de suministro resiliente. Para 
que la industria sobreviva y continúe desarrollando 
cadenas de suministro más esbeltas y resilientes –
previo a establecer el proceso y definir la manera 
correcta de abordarlas– se necesitan llevar a cabo 
simulaciones de colaboración globales y probar su 
efectividad”. 

Al comentar el problema de la resiliencia, Harring-
ton confirmó: “El objetivo es construir una cadena 
de suministro resiliente que pueda hacer frente a las 
condiciones de volatilidad sistemática –ya sea ven-
tajosas o no– que van desde lo ordinario hasta lo 
inimaginable. Las empresas que adoptan esta nue-
va normalidad en la que las cadenas de suministro 
enfrentan de manera continua –y a veces radical– 
factores de volatilidad, riesgo y además establecen 
los procesos y sistemas necesarios para su control y 
manejo, generalmente están adelante de su com-
petencia. Las empresas que ignoran o tardan en 
hacer frente a los problemas que puede causar la 
volatilidad en sus cadenas de suministro, lo hacen, 
arriesgando sus utilidades y la confianza de sus ac-
cionistas”. 

El estudio ha identificado cuatro importantes ten-
dencias que están moldeando al sector automotriz. 
Los riesgos asociados con cada una de ellas están 
detallados en el reporte: Crecimiento global y mer-
cados emergentes: A pesar del efecto de arrastre 
(drag-effect, por su término en inglés) de la crisis 
económica europea, se pronostica que la produc-
ción mundial de vehículos alcance niveles récord, 
impulsados por China e India como mercados 
emergentes. 

Mega-plantas y múltiples plataformas

Las empresas del sector automotriz están ajustan-
do sus procesos de manufactura, de tal manera que 
puedan producir varios modelos de vehículos o pla-
taformas en una sola planta, para ganar flexibilidad, 
reducir costos y utilizar mejor la infraestructura de 
producción. Esto genera beneficios en términos de 
capacidad de producción y al mismo tiempo reduce 
la necesidad de ampliar las plantas con mayor creci-
miento en China y México. 

Los fabricantes originales de equipos (OEM, por 
sus siglas en inglés) están localizando sus nuevas 
plantas de manufactura, así como sus bases de 
proveedores, más cerca de los mercados finales, 
moviéndose hacia un modelo de producción geo-
gráficamente regionalizado, fabricando en o cerca 
del punto de demanda. 

Los costos logísticos para una compañía del sector 
automotriz suelen representar entre 5 y 10% de sus 
ingresos de manufactura: la necesidad de incre-
mentar la velocidad para satisfacer los mercados 
donde la afluencia de los consumidores va en au-
mento y a la vez, reducir los costos de dicha logís-
tica, genera una enorme presión sobre las cadenas 
de suministro. 
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Se promueve el uso del ferrocarril como el modo de 
transporte menos contaminante mediante un plan de 

reforestación que crea valor sostenible; también se 
promueve el uso de unidades acondicionadas para 

transportar materiales que son aprovechados como 
combustibles alternos en los hornos cementeros de las 

plantas de Cemex.

Ferromex y Cemex 

Ferrocarril Mexicano (Ferromex) ‑en alianza con 
Cemex y el Ayuntamiento del Puerto de Manzani-
llo‑, puso en operación por tercera vez el progra-
ma Góndola Verde, enfocado a la concientización 
sobre la conservación y el apoyo a las energías re-
novables, así como del uso de combustibles alter-
nos como una forma de reducir impacto al cambio 
climático, un plan que pronto será lanzado a escala 
nacional por las redes ferroviarias de la compañía.

Góndola Verde está dirigido a la búsqueda del equi-
librio entre los aspectos ecológicos, económicos y 
sociales, al destinar unidades ferroviarias especia-
lizadas al transporte de productos forestales como 
parte de programas de reforestación de áreas estra-

tégicamente seleccionadas en rutas y comunidades 
donde las empresas realizan actividades industria-
les, integrando así un ciclo de uso sustentable de 
recursos.

Este esfuerzo conjunto se enmarca dentro de los 
programas de sustentabilidad y servicios logísticos 
de ambas empresas, a través del cual se promoverá 
la concientización sobre la conservación y regene-
ración de los recursos naturales, así como del uso de 
combustibles alternos como una forma de reducir 
el impacto ambiental. 

De esta forma, mientras el programa fomenta el uso 
del ferrocarril como el modo de transporte menos 
contaminante, mediante un plan de reforestación 
que crea valor sostenible, también se promueve el 
uso de unidades acondicionadas para transportar 
materiales que son aprovechados como combusti-
bles alternos en los hornos cementeros de las plan-
tas de Cemex, lo que reduce el uso de combustibles 
fósiles y contribuye como factor en contra del cam-
bio climático.

En su ruta, la Góndola Verde fue desplazada por 
Ferromex de la Planta Zapotiltic, Jalisco de Cemex, 
al puerto de Manzanillo, donde tras una amplia 
campaña de reforestación, también se impulsó un 
esfuerzo de recolección de neumáticos de desecho 
para su apropiada destrucción.

Cabe destacar que Ferromex y Cemex configurarán 
nuevas rutas por el Occidente del país y planean re-
plicar este esquema de colaboración a escala nacio-
nal, partiendo de las plantas productoras de Cemex 
con destino a la Red de Centros de Distribución re-
gionales donde Ferromex tiene operaciones, accio-
nes que permiten refrendar el comportamiento ético 
y responsable de las empresas con el medio ambien-
te, habilitando sociedades para vencer los más im-
portantes retos en defensa de biosfera.

Programas como Góndola Verde tienen el objetivo de 
fomentar el uso del ferrocarril como el modo de trans-
porte más sostenible del país, ya que un sólo tren pue-
de transportar la carga equivalente a 280 o más camio-
nes; mientras que en términos de carga, el transporte 
de mil toneladas a lo largo de un kilómetro supone, ha-
blando en términos de contaminación, un gasto equi-
valente a 59 pesos mexicanos en el ferrocarril, frente a 
122 pesos en el transporte por carretera. 

Como parte las inversiones programadas para me-
jorar la infraestructura portuaria, la Administra-
ción Portuaria Integral de Coatzacoalcos, invierte 
6.5 millones de pesos en la ampliación del patio 
de tráileres.

El Buque Amurborg arribó al Puerto de Coatza-
coalcos el 18 de agosto con carga compartida para 
las empresas Gamesa, quien opera equipos eólicos 
y para la empresa Braskem Idesa que está impor-
tando los equipos con los que está construyendo 
las plantas del proyecto Etileno XXI.

A la fecha, en 6 embarques se han importado más 
de 10 mil toneladas de equipos entre reactores, 
tanques y torres que constituirán el proyecto pe-
troquímico más importante de la región. Se tiene 
programado el arribo del BM Pantera procedente 
de Kobe, Japón con 1,471 toneladas de equipos. 
Adicionalmente, se encuentra programada la lle-
gada de los buques Americaborg y Rolldock Sea, 
con fecha estimada de arribo para el 23 y 24 de 
agosto respectivamente. 

El Puerto de Coatzacoalcos, líder de México en 
Carga a Granel, demuestra la excelente infraes-
tructura con que cuenta y la eficiencia operativa 
para el manejo de cargas sobredimensionadas.

A Coatzacoalcos, equipo para 
Etileno XXI

operan Góndola Verde  
en Manzanillo
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Hacer un análisis de la calidad y cantidad de información 
disponible para realizar análisis de correlación y así 

poder crear modelos causa-efecto que permitan 
predecir el comportamiento de la cadena: Contar con 
amplio detalle de los hábitos de consumo de clientes 

intermedios y finales, puede ser útil dentro de la 
logística para muchas decisiones.

En cierta medida el mundo de la administración es 
similar al de la música. En el caso de esta última, hay 
canciones que durante unas semanas son todo un 
éxito pero con el tiempo van desapareciendo hasta 
que quedan en el olvido. Algunas otras logran con-
solidarse y crear un nuevo estilo musical. Al parecer, 
el concepto de big data tiende a convertirse en toda 
una nueva corriente administrativa sobre la cual se 
escribirá y trabajará mucho en el futuro cercano y no 
será solamente el hit del momento dentro de la ad-
ministración.

¿Qué es big data?

El concepto se refiere a sistemas de información que 
manipulan gran cantidad de datos y son capaces de 
su captura, almacenamiento, búsqueda, comparti-
ción, análisis y visualización. Big data es un llamado a 
la administración moderna a dejar de utilizar la intui-
ción como la herramienta más importante en la toma 
de decisiones y hacer mejor uso de la información 
que se encuentra "escondida" en todos esos datos 
que están a nuestra disposición.

Se estima que la información creada cada día se du-
plica en 40 meses, lo que implica tener un mayor 
volumen de información, a una mayor velocidad y 
con más variedad, por lo cual el reto de analizarla se 
vuele más grande.

Big data tiene aplicación en la investigación médica 
buscando correlaciones entre la genética, los hábi-
tos y las enfermedades. Es, también, ampliamente 
utilizado en la meteorología buscando conexiones 
entre variables ambientales y la predicción del clima. 
De igual forma, es durante los últimos años que se 
ha empezado a utilizar en la administración de nego-
cios con un enfoque comercial para identificar patro-
nes de consumo de los clientes, en búsqueda de ser 
más efectivos en el diseño, promoción y comerciali-
zación de productos y servicios.

Transformando los datos en información

En términos prácticos, consideramos que la informa-
ción consiste en un conjunto de datos que permiten 
tomar decisiones, recolectar una gran cantidad de da-
tos no ofrece ningún valor a menos que estos contri-
buyan al logro de los objetivos de las organizaciones.

Una de las razones por las cuales big data ha ex-
plotado de manera importante está asociada con 
el detalle de la información que se tiene en la ac-
tualidad. Hace unos 30 años, la información del 
punto de venta se limitaba a saber cuánto dinero 
se había vendido de una categoría; hoy, apoyados 
con el RFID y la información de la tarjeta de crédito, 
podemos saber con precisión quién compró qué, 
en dónde, a qué hora y con qué frecuencia lo hace. 

Y no solamente eso, utilizando tecnología de GPS 
podemos saber las rutas que se usaron para el 
transporte de la mercancía desde su origen hasta 
el consumo final.

El análisis detallado de los datos permite a las or-
ganizaciones tener un amplio detalle de los hábitos 
de consumo de sus clientes intermedios y finales, 
información que puede ser utilizada dentro de la 
logística para algunas de las siguientes decisiones:

 Productos a mantener en inventario.

 Cantidad de material por cada centro de distribu-
ción.

Jesús Campos

Ingeniero industrial por 
la Universidad La Salle; 
maestro en Administra-
ción por el Itesm. Socio-
director de Corporate 
Resources Management; 
director ejecutivo de 
Aprocal; presidente de 
Apics Capítulo México

jcamposc@crmmexico.com

Big data y  
la cadena de suministro
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 Mezcla de productos.

 Ubicación de los centros de distribución.

 Planeación de rutas.

 Calculo de inventarios de seguridad.

 Rápida reacción a eventos inesperados.

 Perfil del personal que analiza información y diseña 
modelos y estrategias.

Sacando provecho de la información

En el 2011, en un estudio realizado por MGI and 
McKinsey's Business Technology Office se concluyó, 
entre otras cosas, que la información es hoy un factor 
importante para la productividad de las organizacio-
nes junto con la mano de obra y el capital; que los 
datos pueden ser utilizados para elaborar pronósti-
cos (forecasting), pero también para realizar ajustes 
a los planes en tiempo real (nowcasting); que big 
data será un elemento clave para la competitividad 
y crecimiento de las firmas porque impactará consi-
derablemente y directamente sobre los márgenes de 
operación.

A finales del 2012, Apics aplicó una encuesta denomi-
nada "Big data insights and innovations" con la fina-
lidad de identificar qué están haciendo las empresas 
en la actualidad para manejar las grandes cantidades 
de datos que se generan en cada organización; una de 
sus conclusiones importantes fue que prácticamente 
ninguna cadena de suministro cuenta con un modelo 
de información de punta a punta, por lo cual la infor-

En México, y en América Latina, hace-
mos esfuerzos para darles herramien-
tas a los tomadores de decisiones en 
el área de tecnología de las empresas 
para que estén a la vanguardia en las 
tendencias que afectan los negocios 
que representan.

No obstante, hacemos hincapié en que 
estén preparados frente a los retos que 
propone la evolución tecnológica en el 
mundo y que anticipan una posible re-
percusión en los negocios. 

Ellos, quienes están posicionados como 
CTO o CIO en las diferentes empresa 
mexicanas y mundiales saben que su 
principal actividad es mantener los ser-
vicios de TI fuera de “caídas” y libres 
de interrupciones, como dicen muchos, 
“entre más invisibles somos, mejor es 
nuestro trabajo”.

Aunque parezca mentira, aún hay quienes 
no se han enfocado mejorar el diseño de 
sus centros de datos, pese que son parte 
importante del consumo de energía en 
sus organizaciones y que básicamen-
te consideran normal o no saben cómo 
corregirlo. El hecho es que en México y 
América Latina muchos de los tomado-
res de decisiones ubicados en empresas 
que no saben cómo pueden mejorar sus 
recursos energéticos y aumentar el des-
empeño práctico de sus sistemas.

Si bien, sabemos que el big data está 
a la vuelta de la esquina debido a nivel 
de interconectividad que existe hoy con 
los medios sociales, las aplicaciones y 
otras tantas formas de intercambio de 
información entre negocios y particula-
res, queremos crear conciencia en que 
no es un problema, es una oportunidad 
para mejorar.

¿Quién decide sobre la implementación de Ti? 
Por Jorge de la Fuente, director de Ventas Técnicas en Panduit para América Latina.

mación se pierde entre los socios de la cadena, lo que 
limita la colaboración.

Este mismo estudio de Apics identificó que las mejores 
prácticas que las empresas pueden aplicar para el ma-
nejo de big data son:

 Mejorar la relación con los socios de cadena para fa-
cilitar el compartir información.

 Atender las brechas que existe en los flujos de datos 
dentro de las cadenas lo más pronto posible.

 Hacer un análisis de la calidad y cantidad de informa-
ción disponible para realizar análisis de correlación y 
así poder crear modelos causa efecto que permitan 
predecir el comportamiento de la cadena.

Estas mejores prácticas implican para logística:

 Mejorar la captura en tiempo real de información de 
las operaciones complementando las transacciones 
con información que facilite su análisis,

 Obtener información corriente abajo de su cadena 
para analizarla y descubrir correlaciones.

 Comprobar mediante seguimiento e indicadores la 
validez de las correlaciones identificadas para hacer 
ajustes o extender su uso.

 Utilizar la información para rediseñar la red, trans-
portes y los materiales que en ella se manejan, co-
municando en todo momento sus conclusiones a 
sus socios de cadena

Big data y las tendencias

En un reciente estudio del portal Arabian Supply 
Chain, “9 key trends of global logistics”, se mencio-
na que la tendencia más relevante es la elevación de 
las expectativas de los clientes, que cada vez serán 
más demandantes requiriendo una mayor nivel de 
servicio. 

Otra tendencia relevante se refiere a la presión por 
parte de los clientes por pagar menos, colocando pre-
sión en los costos operativos, lo que hace que alcan-
zar altos niveles de servicio con bajos inventarios y un 
uso eficiente de recursos exija una mayor claridad en 
la información relativa a la demanda. Big data es una 
herramienta de gran utilidad para este fin, al grado tal 
que en esta misma encuesta, 60% de los participantes 
manifestaron que invertirán en tecnología para su ma-
nejo en los próximos 5 años.

No nos queda más que aprender todo lo que Big 
data puede hacer por nuestras organizaciones, y, así, 
bailar al son que nos toquen. 

 Motor tecnológico • Reflexión y  praxis
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Estudio de Kronos indica que el sector retail de 
Latinoamérica desaprovecha actual poder adquisitivo de 
los consumidores por falta de una buena administración 

de sus empleados. Los consumidores cuentan con más 
recursos que nunca para adquirir bienes y servicios, 

factor que obliga a empresas del sector a crear nuevos 
modelos y experiencias.

Gabriel Alvarado, director general de Kronos Latinoamérica

Gestión de la fuerza de trabajo: 
Diferenciador de éxito

Las soluciones de administración de personal cre-
cerán en importancia en este sector en los próximos 
años, ya que la fuerza de trabajo, aunque represen-
ta el mayor gasto de operación para una empresa, 
es, al mismo tiempo, su principal diferenciador y 
base de su éxito.

Un nuevo estudio titulado “El estado de la fuerza labo-
ral en el retail; México y Brasil”, encargada por Kronos 
y realizada por Aberdeen Group, reveló que debido al 
crecimiento económico sin precedente de la región 
latinoamericana, los consumidores cuentan con más 
recursos que nunca para adquirir bienes y servicios, 
factor que obliga a empresas del sector a crear nuevos 
modelos y experiencias atractivas para incrementar el 
consumo y lealtad de los compradores. 

Hoy más que nunca las empresas necesitan herra-
mientas que les ayuden a generar ventajas compe-
titivas, con las cuales puedan impulsar sus ventas 
y establecer mejores estrategias para su negocio. 
Todas las áreas de la compañía sin duda, necesitan  
tecnología apropiada para enfrentar los retos dia-
rios, y el área comercial no es la excepción.

El área comercial es una de las más susceptibles a 
errores por consecuencia de información desac-
tualizada.  Por tal motivo, es necesario contar con 
información integrada y afrontar los problemas de 
comunicación organizacional de fondo. Para supe-
rar este reto, lo ideal es contar con un software 
ERP (por sus siglas en inglés, Enterprise resour-
ce planning), debido a que su operación correcta 
permitirá ubicar las fallas y corregirlas, optimizar 
los procesos y apoyar la estrategia definida por 
la empresa.

Una solución ERP es la manera más natural para 
integrar todos los procesos, independientemente 
de la convergencia de las distintas áreas. El pro-
ceso de evaluación de adquisición de un ERP no es 
tan complejo como parece.  

1. Identificar los errores.  Es necesario acudir a 
expertos que puedan analizar las ventajas y 
desventajas internas.  El diagnóstico nos dará 
a conocer las medidas bajo las cuales podemos 
aprovechar y lograr un mayor rendimiento de 
los recursos ya existentes.

2. Elegir la tecnología adecuada. Actualmente 
existen una gran variedad de opciones, por lo 
cual es importante conocerlas y saber cuál se 
ajusta a las necesidades que se tienen.  

3. Implementación y capacitación, los  cuales im-
plican grandes desafíos para todos los miem-
bros de la organización, debido a los cambios 
culturales, operativos y de comunicación que 
involucran y que exigen la disposición al cambio 
y a las nuevas y mejores prácticas de negocio.

4. Mantenimiento, actualización y soporte de su 
solución de gestión, la cual es fundamental para 
la evolución del proyecto a mediano y largo pla-
zo. 

¿Cómo usar la tecnología correcta en 
el área comercial?
Por Hernán Quirós, director general Centroamérica, 
México & Caribe de Softland.
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Lamentablemente, aunque estas empresas entien-
den la importancia de una buena administración de 
sus empleados para lograr sus objetivos de nego-
cio, aún una gran mayoría observa procesos manua-
les que les resta oportunidades. 

A diferencia de otras regiones del mundo donde 
existe un aumento de desempleo y disminución en 
la confianza del consumidor que crea un entorno 
turbulento para los retailers, los que operan en Bra-
sil y México comienzan a ver pequeños pero signifi-
cativos signos de mejora. 

Las empresas del sector buscan dar servicio a un 
grupo emergente de nuevos consumidores y ganar 
su lealtad, pero deben hacerlo de manera efectiva 
al asegurar la productividad de sus empleados, ya 
que aunque los consumidores cuentan con más in-
gresos que nunca, siguen enfocados en el precio a 
falta de propuestas o experiencias atractivas. 

Estos puntos de venta en México están resintiendo 
el impacto del desarrollo de una nueva cultura del 
consumo, mientras que en Brasil está centrada en la 
experiencia del consumidor en compras en línea y 
uso de tiendas de exhibición, así como que cada vez 
más compradores entran a las tiendas con disposi-
tivos que les dan acceso a los precios ahí disponi-
bles y a los de la competencia; hechos que todos los 
retailers de Latinoamérica deben tomar en cuenta. 

Habilitando productividad 

La encuesta indica que el sector retail está en el 
camino correcto e incluyendo a su fuerza laboral 
en su transición. Actualmente 57% de los retailers 
en México y Brasil perciben el objetivo de utilizar 
tecnología de administración de su fuerza laboral 
como "colocar a la persona adecuada en el lugar y 
momento correcto” para crear una buena experien-
cia del cliente.

Desde una perspectiva cultural, la transición ya se 
encuentra en progreso debido a que la mayoría de 
las organizaciones de retail en Latinoamérica con-
sideran a su fuerza de trabajo como un recurso de 
negocios en vez de un simple costo para hacer ne-
gocio. 

Los datos indican que actualmente 40% de los retailers 
en México y Brasil (43 y 37% respectivamente) con-
sideran a su fuerza de trabajo como un recurso flexi-
ble con capacidad y experiencia para adaptarse a las 
tendencias del sector y las demandas inconsistentes 
y variadas del cliente; componentes clave que son 
necesarios para alcanzar los objetivos de optimizar 
el negocio e interactuar de mejor manera con los 
compradores. 

No obstante, 28% de las empresas aún considera a 
sus empleados como un recurso que se utiliza como 
cualquier otra herramienta de operación (30% en 
México y 27% en Brasil), sin enfocarse en su capa-
cidad para crear y realizar una estrategia de orga-
nización. 

Solamente 30% de los retailers en México y Brasil 
(27 y 33% respectivamente) consideran a su fuerza 
de trabajo como una ventaja competitiva. 

Automatización de sistemas

Actualmente, solamente  un tercio o menos de las 
empresas en México y Brasil utilizan sistemas au-
tomatizados, con lo que pierden oportunidades 
que se esfuerzan en alcanzar en lo que se refiere a 
mejorar la productividad, el servicio al cliente y la 
alineación de la fuerza de trabajo con la demanda 
del cliente. 

En uso de tiempo completamente automatizado y 
de soluciones de asistencia, los retailers de México 
lideran el tema con 47% en comparación con sus si-
milares de Brasil con 23%. En mejora del presupues-
to laboral automatizado, solo 20% de las empresas 
en México están completamente automatizadas 
contra 23% de las empresas de Brasil que realizaron 
la transición de sus sistemas manuales. 

Los análisis laborales automatizados también se es-
tán adoptando poco a poco. En la actualidad, 10% 
de las empresas en México utilizan estas herramien-
tas, mientras que 17% de las empresas en Brasil han 
implementado la automatización para apoyar los 
análisis laborales. 10% de las empresas en México 
en la actualidad utilizan herramientas de planifica-
ción automatizadas en comparación con 13% de las 
brasileñas.

La encuesta indica que 33% de las empresas en Mé-
xico han integrado por completo las aplicaciones 

 motor tecnológico
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Sin embargo, los esfuerzos están evolucionando 
poco a poco, con solo  17% de las empresas en Lati-
noamérica que ya realizaron la transición.

Solo 13% de los retailers en México han integrado de 
manera exitosa soluciones de presupuestos labora-
les, 20% en Brasil, y solo 15% en Latinoamérica. En 
específico, 13% de las empresas en México utilizan 
estos datos de tiempo real en comparación con 17% 
de las empresas en Brasil. 

En relación al análisis laboral en tiempo real, en gene-
ral, 13% de las empresas en Latinoamérica cuentan 
con una integración en tiempo real de las herramien-
tas de reporte y, curiosamente, el mismo porcentaje 
de las empresas en México y Brasil utilizan estas solu-
ciones de tiempo real. 

La clave para los retailers de la región es entender 
el valor de los análisis laborales debido a que es un 
prerrequisito para que las empresas obtengan una 
visibilidad de los datos laborales y apoyen todas las 
operaciones de la fuerza de trabajo. Aquellos que de 
manera exitosa realizaron la conexión entre la auto-
matización y la integración, no solo alcanzarán los ni-
veles de productividad sino que también alcanzarán 
un alto servicio al cliente y aprovecharán las actuales 
oportunidades de negocio.

A medida que el mercado de Latinoamérica continúe 
fortaleciéndose, más retailers continuarán luchando 
para conseguir que los clientes compren en sus tiendas. 
Sin embargo, solo serán exitosos aquellos que se en-
foquen en proporcionar un valor verdadero en tienda, 
por lo que deberán evaluar el rol de su fuerza de trabajo 
y las herramientas que utilizan para gestionar sus talen-
tos en comparación con la demanda del negocio. 

La automatización e integración de la gestión de la 
fuerza laboral son clave en el mercado de Latinoa-
mérica para aprender cómo proporcionar este valor, 
mejorar su experiencia general en tienda y a cambio, 
utilizar su fuerza de trabajo para atraer a los compra-
dores y crear una lealtad de largo plazo. 

de tiempo y asistencia, mientras en Brasil el porcen-
taje es de 37 por ciento. 

Inteligencia de mercado 

Con el uso de soluciones automatizadas de admi-
nistración de sus empleados, los retailers tienen 
conocimiento en tiempo real de las preferencias de 
cambio de turno de sus empleados, las restricciones 
laborales así como la legislación federal relacionada 
a jornadas y contrataciones.

Al integrar estos datos con las preferencias del com-
prador, los antecedentes de ventas y los datos de 
transacción, los retailers pueden utilizar su fuerza 
de trabajo como una ventaja competitiva no solo en 
términos de aumento de ventas sino también desde 
una perspectiva de operación.

Las empresas experimentan niveles más bajos de ro-
tación de personal y ausentismo, dos componentes 
esenciales para garantizar que los empleados en piso 
que dan servicio a los clientes tienen el conocimien-
to y la experiencia suficientes para proporcionar una 
buena percepción de compra al cliente.

En particular en México, la nueva ley laboral sigue 
aumentando la flexibilidad que los empresarios tie-
nen cuando se trata de contratar y despedir a los 
empleados, por lo cual el entender cuáles emplea-
dos son más productivos será de suma importancia 
para estas organizaciones que enfrentan las decisio-
nes críticas de contratación de personal. Los retailers 
necesitan contar con datos exactos sobre cuáles em-
pleados realizan ventas y proporcionan una expe-
riencia excepcional al cliente.
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México, en los últimos tiempos se ha convertido en 
un polo atractivo para colocar nuestros productos en 
otros polos para complementar nuestras expectativas 

de negocio a nivel macro.

México: En el umbral de ser  
el centro logístico de 

América Latina
Ramiro Hernández López

Socio-director de HP y 
Asociados, S.C. Consultor 
en comercio exterior e 
instructor certificado  
del SAT.

ramiro.hdz@hpasociados.com

Tipo de la plataforma logística

Tabla1.

Proyectos

Plataforma logística de distribución urbana 
metropolitana

Plataforma logística de distribución  
internacional

Zona de actividades logísticas portuarias

Agrocentro logístico

Plataforma logística de distribución urbana 
regional

Plataforma logística de clúster

Centro logístico de carga aérea

Plataforma logística de apoyo en frontera

Puerto seco

Centro logístico alimentario

Pladis metropolitana

Pladis internacional

ZAL

Agrolog

Pladis regional

PLC

CCA

PLF

PS

CLA

21

7

7

7

7

3

9

8

13

3

En julio pasado se presentó, como parte 
del análisis que la nueva administración 
peñista recibe por parte de organismos 
internacionales, el Sistema Nacional de 
Plataformas Logísticas de México, una 
iniciativa conjunta en el marco de Coo-
peración Técnica apoyada por el Banco 
Interamericano de Desarrollo (BID) y 
que fortalece el rol competitivo de la 
oferta exportadora en México. Dicho 
sistema pretende, en lo particular:

Promover la competitividad de la 
infraestructura logística en Méxi-
co.

Innovar en la competitividad de las 
cadenas de suministro en México, 
vinculadas tanto al mercado inter-
no como al comercio exterior.

Establecer un ordenamiento te-
rritorial logístico competitivo en 
México 

Impulsar el desarrollo de la infraes-
tructura y los servicios logísticos 
necesarios para facilitar las activi-
dades industriales y comerciales.

Es interesante observar que este Sis-
tema ayuda a comprender de una ma-
nera muy clara nuestra infraestructura 
carretera, ferroviaria, de puertos, ae-
ropuertos, servicios e infraestructura 
logística, a manera de aprovechar co-
rrectamente las ventajas de ser un eje 
del comercio internacional, así como la 
pieza fundamental de varios países que 

buscan su consolidación como socios 
comerciales para colocar sus productos 
en el mayor mercado del mundo.

Asimismo, nos permite distinguir entre 
los servicios relacionados a nuestras ac-
tividades, y la confluencia de diversas 
plataformas logísticas que apoyen la 
mejor toma de decisiones con los clien-
tes e incrementen las opciones de diver-
sificación en lo que a logística se refiere, 
en la tabla 1 podemos distinguir las 85 
plataformas logísticas propuestas.

Al mismo tiempo, refleja la necesidad 
de insertar las tareas para el gobierno 
federal, estatal y municipal para dar los 
siguientes pasos en materia de logística, 
quedando pendientes: 1. Conformación 
de la entidad gestora del Sistema Nacio-
nal de Plataformas Logísticas; 1. Jerar-
quización de proyectos de plataformas 
logísticas (PL) definidos en el estudio 
para México, y 2. Estudios de mercado 
y de prefactibilidad de 3 proyectos de 
plataformas logísticas.

Identificando la infraestructura con 
la que cuenta el país es más fácil de-
sarrollar, incentivar y financiar los que 
se consideren más competitivos y co-
nocer qué existe actualmente a nivel 
mundial para aprovechar el conoci-
miento y desarrollo de la plataforma 
logística nacional. Así, el secretario de 
Comunicaciones y Transportes, Gerar-
do Ruiz Esparza, ha realizado visitas de 
conocimiento y actualización en diver-
sos puertos de Asia, para conocer los 

procedimientos para optimizar al máxi-
mo el tiempo requerido en las opera-
ciones de carga y descarga de buques 
y replicar este modelo en nuestro país; 
analizando el desarrollo urbano de las 
ciudades portuarias y su infraestructu-
ra de transporte, así mismo, conocer y 
aprovechar las ventajas del transporte 
ferroviario.

Como resultado del análisis realizado en 
este Sistema Nacional, podemos definir 
que los estados de Tlaxcala, Querétaro, 
Puebla, Estado de México, Tabasco, Co-
lima, Chihuahua y Sonora, son los que 
están más comprometidos a realizar los 
mapas logísticos individuales, esperan-
do sumar a más entidades que permita 
consolidar corredores de negocios a lo 
largo del país, incrementando la Inver-
sión Extranjera Directa (IED) que año 
con año, fortalece al país.

Nuestro futuro, muy cerca del 
principal polo de desarrollo

Recientemente se ha anunciado que en 
el estado de Querétaro, se desarrollan 
tres nuevas terminales intermodales; 
con ellos se sumarían los esfuerzos a la 
que actualmente opera en dicho estado.

En este nuevo entorno, se espera con-
tar con un proyecto ejecutivo para 
arrancar la construcción el próximo 
año, ya que esta entidad cuenta con 
una terminal con capacidad multimo-
dal y las exportaciones, según cifras ofi-
ciales, oscilan en los 11,000 millones de 

dólares, con un ritmo de crecimiento 
de 17% anual; cuenta con gran partici-
pación en temas de Comercio Exterior 
y la construcción de la base intermodal 
en las inmediaciones del Aeropuerto 
Intercontinental de Querétaro (AIQ) 
ayudará a que las empresas de los sec-
tores automotriz, aeroespacial y elec-
trodomésticos tengan otras opciones 
de traslado para su carga.

El objetivo es que las empresas locales, 
busquen otras opciones para desligar 
el movimiento de carga en el transpor-
te terrestre y aprovechen vías aéreas 
y marítimas como mejora continua, 
comunicando al empresariado de la 
región los avances del proyecto, regu-
laciones y restricciones relativas al mo-
vimiento actual de la carga y generar 
proyectos adicionales que apoyen al 
sector de comercio exterior que bene-
ficia a nuestro país. 

1.

2.

3.

4.

comercio exterior • México global México global • comercio exterior
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Grupo ampm nació en 1990 en la ciu-
dad de Guadalajara, en México, con la 
marca ampm Mensajería. La primera 
empresa privada de correos directos 
masivos en el país surgió en respuesta 
a la necesidad de entrega oportuna y 
certera de comunicados: “Comunican-
do con excelencia y pasión por Méxi-
co”, compartió Pablo Moreno Valen-
zuela, presidente de Grupo ampm.

“Al iniciar en el sector advertimos la 
necesidad de entregas con alto grado 

Diego Velázquez Orozco | Carrera de Administración y Negocios Internacionales, UP.

de responsabilidad", relató el empresa-
rio. "Así, nos sumamos a la entrega de 
tarjetas de crédito con la sensibilidad y 
compromiso que exige el resguardo de 
información y productos financieros. 
Asimismo, al estimular este valor como 
ADN básico en nuestro recurso humano, 
las oportunidades se fueron sumando: 
Consolidamos una plantilla especializa-
da dando como resultado la modalidad 
del servicio Renta de mensajeros”.

Moreno Valenzuela resaltó el valor de 
estar alertas a las oportunidades al-
rededor del objetivo original, del que 
surgió un modelo de outsourcing que 
se encarga de la administración, capa-
citación, prestaciones y seguridad so-
cial de los mensajeros, liberando a los 
clientes de gestiones administrativas 
del personal, otorgando servicios a un 
costo operativo menor.

república, por ejemplo, la cobertura en 
Michoacán, en donde se visitan más de 
1,500 poblados en un mismo día, para 
llegar de manera segura y rápida: Una 
ventaja para las ventas directas y por 
internet.

Soluciones logísticas para los 
negocios actuales

Servicios de telemarketing y recupe-
ración de cartera, son algunos de los 
servicios que presta Login Logística 
Integral, los cuales se definen en pro-
motorías con acciones de difusión y 
promoción y recupera, que van de la 
mano con ética y responsabilidad.

“Contamos con experiencia en el sec-
tor financiero y retail, donde hemos 
logrado colocar hasta 3,500 solicitudes 
de crédito al día. Podemos adoptar un 
proyecto completo del cliente o com-
plementar su fuerza de ventas", señaló 
el directivo. 

"En Recupera nos especializamos en 
estimular la recuperación de carteras 
vencidas difíciles o incobrables. De ma-

Comenzó siendo un servicio con 4 colaboradores, para convertirse 
en una de las empresas más importantes de México, generadora de 

más de 5 mil empleos directos.

Una historia que merece  
ser compartida

Visión y causalidad:  
No son fruto de la casualidad

Con los estándares y exigencias pro-
pias de calidad, fueron tomando ma-
yores responsabilidades: “Decidimos 
a tiempo y dejamos de esperar por el 
producto para comenzar con las entre-
gas previstas, por lo que fuimos por él. 
Nuestra especialidad: Entrega fiel de 
–entre otros– estados de cuentas y tar-
jetas de crédito. De este modo, dimos 
inicio a nuestra primera ruta de servi-
cio de paquetería, carga consolidada y 
servicios especializados por parte de 
Pronto Paquetería y soluciones logís-
ticas, con viajes consolidados desde y 
hacia la ciudad de México”.

Destaca, en la red de vinculación entre 
las principales ciudades del país para 
cubrir al interior de los estados de la 

nera atenta realizamos la depuración 
y verificación de datos para realizar el 
cobro, ejecutando acciones de notifi-
cación directa, cobranza telefónica o 
visitas personales para complementar 
el ciclo de cobranza bajo una metodo-
logía ética; el deudor se siente cómodo 
y positivamente persuadido, lo que se 
refleja evidentemente en el resultado. 
Nos ha permitido alcanzar las metas de 
recuperación que el mismo cliente fija”.

En 2012 Grupo ampm se involucró en 
temas de almacenaje, gestión de in-
ventarios, procesos de maquila como 
el pick and pack y red de distribución. 
“Le dimos la bienvenida a nuestro por-
tafolio a Logtrade", dijo Pablo Moreno 
Valenzuela, "conformando soluciones 

integrales de negocios con estrategias 
de espacio, maquila, controles de entra-
das y salidas". 

"Recibimos material de distintos pro-
veedores para un solo cliente y nos 
encargamos de realizar los ensambles, 
la limpieza de los componentes y pro-
cesos de empaque, preparando mer-
cancía para la venta o cliente final, todo 
esto mientras informamos al cliente el 
estado de uso de cada pieza o el global 
del proceso de armado y distribución. 
Incluso cuidamos su imagen frente a 
sus propios clientes con actividades de 
inspección de calidad y en todo caso 
retrabajos, para asegurarnos que cada 
producto cumpla con las normas de ca-
lidad que sus clientes exigen". 

"En Grupo ampm vamos más allá. 
Contamos con herramientas tecno-
lógicas que permiten capturar infor-
mación requerida por los clientes y 
enviarla en tiempo real a los servi-
dores, así como presentar reportes 
confiables de avances". Lic. Pablo 
Moreno Valenzuela, presidente de 
Grupo AMPM, miembro fundador de 
Alacopp y Amedem.

"El tiempo y el espacio, como el manejo 
de inventarios, son fundamentales para el 
éxito comercial".

Grupo ampm está llevando a cabo una restructuración en su cultura de atención y servicio, consolidándose en la sección especializa-
da SAC (Servicio y atención al cliente) con el objetivo de potencializar la visión de las necesidades de los clientes y manteniéndolos 
cercanos al anticipar soluciones.
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“El pronóstico es cuando las empresas 
nos pueden platicar qué están haciendo 
para mejorar; durante el Plan de ventas y 
operaciones abundan en cómo lo man-
tienen y qué están haciendo para mejo-
rar, madurarlo, quiénes están en la etapa 
más alta de madurez para meterlo a Fi-
nanzas", señaló a Mundo Logístico Jesús 
Campos, director de Corporate Resour-
ces Management, organizadora del Foro.

"Este proceso tiene 30 años de existen-
cia, sin embargo, es durante los últimos 
dos años que ha resurgido muy fuerte y 
en México se está viendo mucho interés 
por el tema. Finalmente, en la Demanda, 
cómo están haciendo para administrar la 
demanda, porque el pronóstico es parte 
de la administración de la demanda”.

Sobre los preparativos del evento, el 
especialista comunicó que “el congreso 
tiene como objetivo compartir expe-
riencias; una de las cosas más interesan-
tes es el formato del mismo: Presenta-
ciones de casos, en las que las propias 
empresas platican a otras empresas qué 
han hecho; mesas de trabajo, que son 
sesiones en las que los participantes 
se reúnen e intercambian ideas entre 
ellos, con la ayuda de un coordinador; 
conferencias, en las que uno habla y los 
demás escuchan y se hacen preguntas; 
y las mesas de trabajo, en las que se 
discutan temas, ¿cómo tener éxito con 
el proceso del plan de ventas de opera-
ciones?, o ¿qué estamos haciendo para 
mejorar el proceso?

El próximo 24 de septiembre, el Hotel María Isabel Sheraton 
albergará la sexta edición del Supply Chain Forecasting and 

Planing Forum 2013, evento dirigido a profesionales involucrados 
en el Proceso de Plan de Ventas y Operaciones y Demanda de 

cualquier tipo de industria.

El ejecutivo destacó que a la gente le 
gusta escuchar a compañeros de profe-
sión, de oficio, de trabajo y ahí destaca 
otra de las cualidades del congreso: No 
es unidireccional sino que permite inter-
cambiar ideas y experiencias. Capistra-
no, Herdez, Jugos del Valle y Chrysler 
son algunas de las empresas que parti-
ciparán en las conferencias.

Parte trascendental del Congreso de 
Pronósticos son los expositores, quie-
nes durante los recesos tienen la opor-
tunidad de mostrar a los asistentes sus 
productos y soluciones que pueden 
convertirse en una herramienta impor-
tante para las empresas.

“Tradicionalmente nuestros asistentes 
vienen del área de suministro, opera-
ciones y logística, entonces este año 
estamos trabajando muy fuerte para 
incluir a gente del área comercial: ven-
tas, mercadotecnia, porque el proceso 
de ventas y operaciones y el pronósti-
co son el punto en el que se juntan las 
dos áreas, porque uno dice qué quiere 
vender, el otro dice que tiene qué hacer 
y luego juntos se ponen de acuerdo qué 
les conviene, esa es la idea. Nos estamos 
moviendo hacia empresas de consumo 
porque son las que tienen más veloci-
dad, más número de partes, etcétera".

El director de Corporate Resorces Mana-
gement dijo que en algunas empresas 
estas funciones radican del lado de la 
cadena de suministro, en otras radica 

en el lado de marketing y ventas. Así, 
el congreso está empezando a evolu-
cionar para que se convierta también 
en un foro donde las experiencias sean 
compartidas entre las dos áreas.

“El evento se ha consolidado, es el sex-
to año (aunque en realidad es el sépti-
mo ya que hicimos uno piloto). Es un 
hecho que si una empresa tiene una 
buena planeación de demanda tendrá 
un buen pronóstico. Hay una relación 
directa", analizó el especialista.

"De hecho, hay empresas que si mejo-
ran su demanda unos puntos, podrán 
calcular cuánto mejora la utilidad. Siem-
pre le decimos a la gente   que esto es 
una inversión, porque si sé lo que voy a 
vender, puedo tener menos inventario, 
dar mejor servicio; desgasto menos a la 
gente. Siempre hemos pensado que es 
una buena inversión para las organiza-
ciones y por eso lo hemos mantenido y 
tratamos de seguir creciendo". 

Debatirán operaciones y   
demanda en Foro de Pronósticos

Guillermina García | Redacción.



Nodos 
logísticos

5150 septiembre-octubre 2013 • nodos logísticos

Nodos
logísticos

NODOS LOGÍSTICOS • septiembre-octubre 2013  

El 2, 3 y 4 de julio pasados se llevo a cabo la edición número 
18 de Expo Logística Supply Chain Management, en el 

Centro Banamex de la ciudad de México; en ella se dieron 
cita personalidades destacadas del sector logístico para 

participar activamente en tan destacado evento del sector.

Beatrix Rojas y Guillermina García | Redacción.

Expo Logística 2013:  
Imágenes de éxito  

y satisfacción 

Durante la exposición se presentaron áreas de pro-
ductividad, piso de exposición, salones educativos 
especializados, conferencias magistrales y la opor-
tunidad de conocer lo más nuevo en soluciones e 
innovación para la diversidad de empresas que com-
ponen este sector.

Destaca la valiosa colaboración del Csmp para la or-
ganización de su Conferencia anual, la cual dio espa-

cio a representantes del sector ferroviario, quienes 
compartieron los retos que enfrentan sus empresas 
en el mercado del transporte en nuestro país. Ber-
nardo Ayala, vicepresidente de Unión Pacific, Apheth 
Meneses, gerente de Abastecimientos de Gunderson 
Concarril y Paul Hirsch, vicepresidente de Operacio-
nes de Hub Group, coincidieron en que el sector ha 
presentado un avance en el volumen de carga y se-
guirá en crecimiento.

David Martínez, director general de Expologística, 
se hizo acompañar de Carlos Medina, presidente 
de la Asociación de Ejecutivos de Logística, Dis-
tribución y Tráfico (Aseldyt); Erik Markeset, di-
rector del Council of Supply Chain Management 
Professionals Round Table México (Cscmp); Carlos 
Ramos, de Comercial Mexicana, Felipe de Jesús 
Castro, de Neus, y Jaime Arau, de Praxair México, 
para el corte de listón.

El director de Expo Logística & Supply Chain Ma-
nagement Conference, David Martínez, señaló que 
en este foro los profesionales de logística encuen-
tran soluciones, productos y capacitación para la 
eficiencia de su cadena de suministro.

El vicepresidente de Union Pacific copartió que el 
nuevo impulso de la industria ferroviaria consiste 
en la exitosa modernización del sistema ferroviario, 
así como de la conectividad que hay entre puertos 
y fronteras del país. Bernardo Ayala señaló que la es-
tabilidad macroeconómica en México es un elemen-
to favorable para el impulso a las inversiones y por 
ende, para el  desarrollo de nuevos negocios.

Por su parte, Japhet Meneses dijo que la industria 
continuará su tendencia de crecimiento durante 
este año, y Guderson Concarril mantendrá su ritmo 
de producción durante este año con 22 unidades 
diarias, lo cual generará nuevos empleos, con una 
red de proveeduría estatal y nacional. La inversión 
extranjera directa, indicó, los tratados delibre co-
mercio y el desarrollo del mercado interno, son los 
principales detonantes del crecimiento y evolución 
del mercado logístico.

Colaboración: Clave para la sinergia 

“A diferencia de otras latitudes en el mundo, en Mé-
xico tenemos grandes dificultades de llegar a todas 
partes, tenemos una orografía caprichosa de modo 
que cualquier extranjero que llegue a México cree-
rá que ir de Monterrey a Sinaloa es muy fácil”, así lo 
expresó Sergio González, director de Transportes 
Dylka, en su participación en el Salón educativo del 
Autotransporte de Expo Logística 2013.

"Los transportistas mexicanos se enfrentan a muchas 
dificultades al realizar su labor de distribuir mercan-
cías a lo largo y ancho de la república mexicana, 
dijo que el problema es evidente, sin embargo no 
se han emprendido acciones que lleven a mejorar 
esta situación. Debemos tener la disponibilidad de 
ponernos de acuerdo comenzando a colaborar para 

Los ganadores del Premio Nacional de Logística, 
Carlos Ramos, director de Logística de Comercial 
Mexicana; Jaime Arauz, gerente nacional de Trans-
porte de Praxair, y Felipe de Jesús Castro, director 
de Soluciones de la empresa Neus, compartieron la 
implementación y desarrollo de las soluciones que 
los hicieron acreedores al Galardón Tameme este 
año.

Conferencias Secretaría de Economía. El director 
de QS3 señaló que la logística es parte de la ca-
dena de abastecimiento y como tal aporta la ex-
periencia de gestión de contingencias y reacción 
proactiva a eventos no programados al manage-
ment general en las actuales condiciones de com-
plejidad, incertidumbre y volatilidad.

Actualidad  Actualidad

Conferencias Secretaría de Economía. La direc-
tora de Ascomer Internacional compartió en “Los 
actores y las oportunidades en los procesos de 
importación y exportación en México”, los trámi-
tes de carácter administrativos en materia adua-
nal y de comercio exterior relacionados con las 
actividades que desempeñan.

El Instituto Mexicano de Ejecutivos en Comercio 
Exterior  participó en una edición más, dando a 
conocer las diversas actividades que realizan en-
focadas al comercio exterior, una de ellas son los 
desayunos-conferencias que realizan de manera 
mensual con un tema y un ponente de gran in-
fluencia en el  comercio exterior, además cuentan 
con cursos  y talleres de capacitación.
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adelgazar la problemática de la estacionalidad y las 
dificultad para llegar a los destinos”.

“No es nada nuevo reconocer que nuestras cadenas 
de suministro son improductivas, terminamos con 
muchos vacíos, hacemos mucho tiempo para des-
cargar, tenemos poca previsión para embarcar, en fin 
una serie de características que nos han alejado de la 
cadena de suministro ideal”.

El ADN Logístico sigue creciendo en cada edición 
de Expo Logística y en esta edición estuvo pre-
sentado por la empresa Woolworth y sus socios de 
negocios, quienes a través de una demostración 
en el piso de exhibición acercaron a los asistentes 
a conocer qué es y cómo opera la cadena de sumi-
nistro en una organización.

La importancia de la rama Logística en México ha 
sido un punto clave para el desarrollo de procesos de 
traslado de mercancía, por ello Jesús Ignacio Barros, 
director de Infraestructura Logística del Gobierno 
del Estado de Sinaloa comentó: “Estamos apoyando 
a las empresas logísticas de Sinaloa para que se ins-
talen dentro del estado, ofreciendo acceso a diver-
sas áreas, ya que Mazatlán es la entrada y salida del 
Corredor Económico del Norte, comprendido por 7 
estados los cuales incluyen a Sinaloa, Durango, Chi-
huahua, Coahuila, Zacatecas, Nuevo León y Tamauli-
pas, ahí se tiene el 20% del PIB nacional".

César García, director Business Deveplomet Auto-
motive de DHL Global Forwarding, participó en el 
Salón Educativo del Autotransporte, compartien-
do sobre las tendencias logísticas 2013-2018. “Se 
está planteando un futuro probable a través de un 
estudio que se hizo con diversas industrias globa-
les y transnacionales formularon una serie de hi-
pótesis a través de una serie de estudios de discri-
minación, de entrevistas, procesos estadísticos, 
etc., que llegaron a cinco escenarios para el 2050 
y qué impacto tendrá la logística en ese ámbito".

“Global Logistics funciona bajo el  concepto de al-
macén compartido y también brinda servicios de 
almacén fiscal, maquilas, empaque, conversión de 
productos y todo lo que conlleve hacer promociones 
para las nuevas cadenas de autoservicio”, señalaron 
sus fundadores Gerardo Torres y Carlos Medina.

“Esta unidad de negocios mueve la comercializa-
ción de las panzas de los aviones, somos carrier 
de la gran mayoría de las mensajerías DHL, Esta-
feta, Fedex. Manejamos liderazgo en perecederos 
y animales vivos, en toda la República Mexicana. 
En Expo Logística 2013, promovemos servicios en 
transporte de refacciones de automóviles, men-
sajería, además de perecederos y animales vivos, 
brindando un servicio seguro en el manejo de car-
ga y sin intermediarios". Alfonso Acosta, gerente 
general de Fastpaq.

 Actualidad
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“Todos tenemos problemas con la logística de retor-
no y nuestro mercado no ofrece suficientes solucio-
nes porque no hay quien lo haga y quien lo hace es 
a un costo muy elevado, y tan fácil que sería pensar 
que existe quién lo pueda realizar y a un costo que 
le convenga a ambas partes, pero no nos sabemos 
comunicar.”

Tendencias globales de alto impactan 

“Cualquier combinación de procesos, funciones, 
actividades, relaciones y camino  a lo largo de los 
cuales los productos y servicios, la información y las 
transacciones financieras de mueven dentro y entre 
empresas, y esto implica el movimiento de todos es-
tos desde el productor original hasta el consumidor 

o usuario final y todo el mundo está involucrado en 
hace de esto una realidad”, así definió Liliana Sastré, 
académica de la Universidad Anáhuac del Sur, el tér-
mino supply chain, durante su participación en el ci-
clo “El sexto sentido de la Logística”, en el marco de 
Expo Logística 2013.

Indicó que el diagnóstico de una cadena de sumi-
nistro debe realizarse por medio de un análisis de 
desempeño de la misma, utilizando técnicas de eva-
luación que incluya variables cuantitativas y cualitati-
vas, apoyadas en el uso de indicadores que permitan 
cuantificar la eficiencia y la calidad de las actividades 
y procesos de las compañías que integran la cadena.

"La evolución de las cadenas de suministros permi-
te acercar y adaptar lo que se produce en cualquier 
parte del mundo a las necesidades de los clientes; 
aquellas que carezcan de la capacidad dinámica para 
flexibilizar ante las exigencias de los clientes, tendrán 
desempeños bajos. El reto del país es tener logísti-
cos profesionalizados, que cubrir las expectativas del 
cliente, y conocer sus comportamientos de deman-
da, segmentar el mercado para tener una cadena de 
valor flexible".

"Las tendencias globales son: la sustentabilidad en 
la cadena de suministro, administrar la complejidad 
de las cadenas de suministro, dirigir las diferentes in-
fraestructuras de las cadenas de suministro, colabo-
ración en las cadenas de suministro, vulnerabilidad, 
foco en investigación y desarrollo, capital humano, 
entre otras".

Finalmente, Sastré señaló que “las supply chain se 
enfrentarán cada vez  más con comercio internacio-
nal por regiones y continuarán siendo la operación 
integradores de la empresa, la competencia ahora 
es una competencia entre cadenas de valor y el reto 
es alcanzar la confiablidad en el nivel de servicio al 
cliente”. 

Conferencias Secretaría de Economía. El director de Asesoría de Negocios de Ernest 
& Young, Gilberto Lozano, destacó que el desarrollo del mundo ha sido gracias a la 
innovación y a la adaptación de las empresas a las nuevas tendencias. Dijo que la 
tecnología ha revolucionado los negocios y la vida diaria de las personas.

 Adriana Turcot, gerente administrativo de Anerpv, destacó que el rastreo sateli-
tal es parte de la logística y de la seguridad de las empresas, por ello consideran 
importante su participación en la exposición. Anerpv cuenta con una plataforma 
propia que informa dónde están las unidades robadas, con tasa de recuperación de 
99 por ciento.

Liliana Sastré, académica de la Universidad Anáhuac 
del Sur, participó en el ciclo "El sexto sentido de la 
logística". “El reto del país es tener logísticos profe-
sionalizados, que cubrir las expectativas del cliente, 
y conocer sus comportamientos de demanda, seg-
mentar el mercado para tener una cadena de valor 
flexible”, indicó la académica.

 Actualidad
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La IX Convención Anual del Instituto, cita en octubre, permitirá el 
debate y análisis sobre los retos y oportunidades que la globalización 

representa para nuestro país, en el que la industria, el gobierno 
y los empresarios muestran optimismo y entusiasmo por lograr el 

crecimiento económico vía la competitividad y la eficiencia logística.

Invita Imece a vivir 
cultura de exportación 

"Estamos organizando algo relevante, 
un evento en el que partiremos de que 
ya vivimos en la globalización; esto es, 
nuestro país ya está muy diagnostica-
do y lo que sigue ahora es poner manos 
a la obra, cambiar el paradigma de ver 
el mercado local como el único y reali-
zar acciones específicas para vivir una 
cultura y una generación de oferta ex-
portable, sobre todo de la PyME", seña-
ló Carlos Pérez Munguía en entrevista 
con Mundo Logístico.

"Hacia la consolidación global", así reza 
el lema alrededor del cual se congrega-
rán este año los especialistas agremiados 
por el Instituto Mexicano de Ejecutivos 
en Comercio Exterior. Al respecto, Pérez 
Munguía, presidente del Instituto, com-
partió la invitación a participar y formar 
parte de "las actividades que como Insti-
tuto realizamos por el crecimiento de los 
temas de comercio exterior en México".

"El paradigma para nosotros sigue 
siendo la PyME, que no ha generado 
una cultura exportadora formal, por 
un lado ha surgido el Instituto del Em-
prendedor, que debe tener una línea 
de acción, ProMéxico, que sigue algu-
na acción muy puntual en fomento de 
exportaciones, pero lo toral es cómo 
cambiamos el paradigma de las empre-
sas, puntualmente la PyME".

Otro foro se relacionará con la tenden-
cia mundial del comercio que, según 

afirma la OMC, decreció en los últimos 
años, y varios puntos. "¿Cuáles son las 
razones de este decrecimiento?", anali-
zó el especialista. "La recesion, aparen-
te, del mercado americano, los proble-
mas significativos que hay en la Unión 
Europea, como los dos grandes merca-
dos de consumo. A la caída de ellos, el 
movimiento de mercancías, el volumen 
e incluso los embarques han disminui-
do, lo que vuelve más complejo com-
petir en mercados internacionales". 

"Queremos analizar, qué sucede, cómo 
podemos aperturar el mercado, renego-
ciar algunos acuerdos, como el del Arco 
del Pacífico o el TPP, en los cuales que-
remos participar, pero, ¿con qué oferta 
exportable? De nuevo debatiremos la 
necesidad de cambiar para que poda-
mos aprovechar esa red de tratados y 
acuerdos para dejar de ser un mercado 
receptor de productos y ser más partici-
pativos en materia de exportación".

Tema fundamental será también en la 
oferta de contenidos de la Convención, 
el marco jurídico, y la necesidad de su 
actualización, en el que se encuentra in-
mersa la actividad de comercio exterior 
en México, "queremos hablar de esos 
artículos obsoletos, algunos regímenes 
aduaneros que nunca funcionaron, que 
no operaron como se planteaba". 

"Somos el país de la región que carece 
de zonas francas, porque se crean otros 

Bárbara Gaxiola | Redacción

regímenes aduaneros para no compe-
tir con las desgravaciones o beneficios 
de los acuerdos, pero hoy la zona fran-
ca podría tener cabida en el país, una o 
dos donde está la mayor parte de la in-
dustria maquiladora. Esa actualización 
es urgente: Vamos con nuevas metas, 
con nuevas visiones; necesitamos un 
marco jurídico acorde, claro, transpa-
rente, que nos permita evolucionar y 
no genere problemas operativos".

Tres foros y una conferencia magistral 
de la que todos los asistentes obten-
drán, sin duda, el mejor provecho para 
su actuar profesional y empresarial. 

En el marco de la Convención, el Ime-
ce presentará su primer libro, edita-
do para conmemorar los 15 años de 
trabajo y dirigido a los estudiantes 
de comercio exterior. "Contamos con 
30 mil estudiantes en aulas de 120 
universidades en carreras de nego-
cios internacionales, comercio ex-
terior y afines, con el que tratamos 
de permear de contribuir con conoci-
miento a su formación". Carlos Pérez 
Munguía, presidente de Imece.
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Amacarga representa los intereses de los agentes de carga 
en foros públicos y privados, nacionales e internacionales, 

obteniendo beneficios para la industria y procurando la 
productividad de la actividad.

 Todo un éxito

El día Freight Forwarder en México se instauró en 
México con motivo del 25 aniversario de la Aso-
ciación Mexicana de Agentes de Carga en el 2011 
convirtiéndose ya en una tradición. En esta tercera 
edición, los pilares que guiaron este encuentro de 
negocios fueron: especialización, seguridad y opor-
tunidades de negocios.

“El día Freight Forwarder tiene como objetivo re-
saltar las oportunidades de negocio que tienen 
los agentes de carga internacional en este nuevo 
mundo caracterizado por alta competencia, a tra-

Guillermina García | Redacción

vés de los esquemas de seguridad, visibilidad, cer-
tificaciones y comunicación con los importadores 
y exportadores, pensando siempre en beneficiar 
al consumidor final, como el cliente indirecto más 
importante”, destacó el presidente de Amacarga, 
René Rojas.

El ejecutivo señaló que el comercio exterior y la lo-
gística internacional son dos industrias en las cuales 
la mayor parte de la población se encuentra inmer-
sa de una manera directa o indirecta, ya que el flujo 
comercial de mercancías a diferentes países es cada 
vez mayor. “De esta manera damos la bienvenida a 

todos ustedes, esperamos sea un día muy fructífero, 
que generemos mucho conocimiento para nuestra 
industria, estamos seguros que los resultados que 
se generan al término de la jornada serán favora-
bles”, indicó.

La especialización genera ventaja competitiva y es 
indudable que los Freight Forwarders tienen com-
petidores comerciales que día a día intentan parti-
cipar en el área de acción de los agentes de carga 
internacional, por lo tanto la especialización basada 
en rutas, tipos de servicio, tipos de producto, zonas 
geográficas, modalidad de transporte, entre otros, 
son herramientas que una vez que se conocen los 
aspectos generales de la industria, generan mayo-
res rendimientos y menor competencia directa.

La edición 2013 del día del Freight Forwarder con-
tó con una serie de conferencias, talleres y pane-
les con temas como: Esquemas de Certificación: el 
pase para realizar operaciones de transporte; Trac-
king y Trancing: ¿Dónde quedó la carga?; NVOCC, 
qué ventajas ofrece; Trincado y Estiba: las cosas más 
pequeñas también importan; Mercados emergen-
tes; El reto de la transmisión electrónica del AWB; 
¿Cómo contribuirá a la productividad de mi empre-
sa la nueva ley del trabajo?

El día del Freight 
Forwarder contó 
con la presencia de 
Pedro Pablo Zepe-
da, representante 
de la Coordinación 
General de Marina 
Mercante, como 
invitado de honor 
inaugurando las 
actividades de este 
foro, y dijo: “sabe-
mos en la Coordina-
ción de Marina Mer-
cante que ustedes 
tienen una tarea 
esencial, que son 

C-Tpat promueve una alian-
za gobierno-empresas para 
fortalecer los mecanismos 
de seguridad en todos los 
pasos y componentes de 
esa cadena, desde su ori-
gen hasta su destino final.

El día del Freigth Forwarder contó con un ciclo de 
conferencias con temas especializados que ver-
saron sobre temas que involucran directamente 
a los actores del comercio exterior y logística in-
ternacional.

“La asociación se encuentra situada en un pun-
to de crecimiento que atiende al fortalecimiento 
mundial del actuar del agente de carga a nivel 
global”, René Rojas, presidente de Amacarga.

El nuevo comité tiene la intención de inyectar 
ideas nuevas y una base sólida de proyectos con-
solidados y por consolidar.

quienes hacen operar  la infraestructura, la secre-
taría y algunos inversionistas privados construyen 
infraestructura física, la ponen a la disposición de 
quienes desean mover sus mercancías, y los arqui-
tectos de ese flujo eficiente son ustedes, sabemos 
que lo han hecho por generaciones y queremos re-
conocérselos”.

Amacarga tiene nuevo presidente

René Rojas Anaya tomó protesta como nuevo presi-
dente del Comité Ejecutivo de la Asociación Mexica-
na de Agentes de Carga para el período 2013-2015, e 
inició  su gestión en el marco del evento represen-
tativo de Amacarga, la tercera edición del  Día del 
Freight Forwarder.

Rojas señaló que el comité que preside se regirá 
por líneas de acción que garanticen el cumplimien-
to de sus objetivos y como parte de la continuidad 
y consolidación, es necesario tener una constante 
revisión de los estatutos sociales con la finalidad 
de modernizar la organización de la Asociación en 
base a criterios de gobierno corporativo.

El presidente de Amacarga dijo que entre las accio-
nes que emprenderá el nuevo comité se encuen-
tran: el fortalecimiento de su estrategia comercial, 
tecnologías de la información y la gestión guberna-
mental. Además de impulsar las delegaciones de la 
Asociación en el interior del país, específicamente 
en Manzanillo, Lázaro Cárdenas, Altamira, Veracruz 
y Monterrey. Y en los aeropuertos de Cancún, Gua-
dalajara y Monterrey.

“Como pueden ver, este gran proyecto necesita de 
las manos de todos, y del trabajo en equipo para 
lograr los objetivos que estamos planteando, tene-
mos todas las herramientas para logarlo en los dos 
años de retos y convivencia donde esperamos tra-
bajar de la mano de nuestros colegas y colaborado-
res,” finalizó René Rojas.

Amacarga y la Sedeco firman convenio

La Asociación Mexicana de Agentes de Carga firmó 
un convenio con la Secretaría de Desarrollo Econó-
mico del Distrito Federal, con el objeto de generar 
actividades que fortalezcan al sector logístico de la 
ciudad de México con base en la profesionalización 
de las actividades logísticas. 

Al respecto, Salomón Chertorivski Woldenberg, 
secretario de Desarrollo Económico del Distrito Fe-
deral, se congratuló con esta alianza y señaló que 
la mejora de las operaciones logísticas permitirá 
atraer inversiones en sectores estratégicos, con lo 
cual, resulta posible el poder ofrecer más y mejores 
empleos y calidad de vida para sus habitantes. 

Amacarga y el Día del  
Freight Forwarder 

Actualidad  Actualidad
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En México, 36% de las personas están interesadas en 
integrar tecnología a su experiencia de compra, según 

indica el estudio de Capgemeni sobre compradores 
digitales realizado en las principales ciudades y países del 

mundo, incluyendo México.

Luis Ricardo Valencia | Vicepresidente de Outsourcing en Capgemini.

Comportamiento 
del digital shopper en México  

Capgemini dio a conocer su estudio sobre digital 
shopper, el cual pretende orientar a las empresas 
fabricantes y detallistas sobre la implementación 
de tecnología que beneficie a los negocios en las 
ventas que generan, además de incrementar el re-
torno de inversión en el CRM y el conocimiento de 
las tendencias mundiales sobre las características 
de los clientes en México y el mundo.

El estudio está basado en más de 16 mil entrevistas 
realizadas a lo largo de 16 países incluyendo Méxi-
co. En la encuesta se buscaron referencias de inte-
racción entre la experiencia de compra y el uso de 
la tecnología en este proceso.

No únicamente se consideraron las compras online 
para generar los perfiles del shopper digital, la ro-
bustez del CRM, el uso de dispositivos móviles uti-
lizados como monedero electrónico, las referencias 
sobre los productos en catálogos digitales, dentro y 
fuera del punto de venta, fueron relevantes para la 
integración del estudio.

La intención de recoger estas opiniones es darle 
un panorama a las empresas sobre la adopción de 
tecnología y la empatía que genera en los posibles 
clientes. En México la situación es muy similar a los 
países desarrollados y así lo señalan las encuestas 
realizadas. 

Sin embargo, uno de los principales diferenciadores 
del comportamiento del consumidor siguen siendo 
la búsqueda de productos y tiendas en internet 
como referencia, mientras que en economías más 
desarrolladas la decisión de compra se genera di-
rectamente online.

El estudio arroja perfiles sobre el comportamiento 
de las personas, así como sobre la interacción tec-
nológica y su motivación por las compras, lo que 
facilitaría a las empresas fabricantes y detallistas a 
mejorar su relación con clientes.

Uno de los focos del estudio es establecer la impor-
tancia de los canales de comunicación con el mer-
cado, en la que internet sigue siendo el principal 
canal en las distintas categorías de producto y ser-
vicios que se ofertan. De hecho, 79% de los digital 
shoppers que están interesados en productos tec-
nológicos lo refiere como el principal canal, incluso 
más allá que el propio punto de venta donde hay 
contacto directo con el producto.

Mientras tanto, el comprador que está orientado a 
las compras en moda señaló en 73% que internet 
es un facilitador y creador de empatía para la mar-
ca y el punto de venta. En este mismo sentido se 
pronunciaron quienes buscan productos y servicios 
orientados a la comida, en 59%, y 70% en los que 
buscan satisfacer necesidades de cuidado personal 
y salud.

Sin embargo, internet no es el único factor tecnoló-
gico para mejorar los ingresos de las firmas fabrican-
tes y puntos de venta. La integración de soluciones 
tecnológicas en el proceso de compra es decisiva 
para el incremento de ingresos y la generación de 
un ambiente favorable para la compra.

En México el factor de decisión está en la consul-
ta vía internet, previa a la consulta en tienda como 
generador de confianza en las marcas, y el sector 
mayoritario en este sentido es el uso de los móviles.

Las empresas de retail, por otro lado, sí están inte-
resados en incrementar sus ventas a través del uso 
de la tecnología. Las empresas de moda son las 
más adelantadas en la adquisición de soluciones 
de tecnología para el aumento de la empatía en sus 
productos, pese a que la compra de cualquier outfit 
requiere la presencia en el punto de venta, las inte-
graciones son las más avanzadas en este sector en 
particular. 

Lo que las empresas detallistas están buscando es 
establecer una comunicación digital con los clientes 

de punto a punto, es decir; desde la consulta online 
hasta la generación de soluciones en el punto de 
venta que mejoren la relación con los clientes. 

36% de las personas en México están interesadas en 
integrar tecnología a su experiencia de compra.

22% de quienes hacen consultas online, previas al ac-
ceso del producto en tienda, son compradores asiduos 
a las compras online o impulsadas por el uso de tecno-
logía integrada a la experiencia de compra.

Solo 3% del shopper utiliza herramientas tecnológicas 
para hacer una compra razonada y planeada.

9% de las personas que incluyen la tecnología para 
hacer compras están buscando ofertas y descuentos 
de marcas y tiendas.

21% de los encuestados en México refirió que el uso 
de la tecnología en sus compras solo es ocasional o no 
refieren gran interés en el tema.

Solo 8% de los encuestados es todavía tímido en el 
uso tecnológico ante una compra, tanto en el punto de 
venta como para referencias previas a la transacción.

Las estadísticas del mercado mexicano 
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“La agenda de la mujer es muy amplia y compleja", afirman 
las autoras, "pero al mismo tiempo es muy organizada, por 

las exigencias de su propia vida, pues luego de cumplir 
con su labor continúa con otras actividades: capacitación, 

hogar, familia, hijos. Organizar la logística propia, nos hace 
buenas administradoras”.

Gabriela Casaiz | Directora de Recursos Humanos Corporativo de Celistics. Valeria Pedemonte | Directora corporativa 
de Supply Chain. Rhayza Lugo | Gerente corporativo de Seguridad.manos Corporativo de Celistics. Valeria Pedemonte 

| Directora corporativa de Supply Chain. Rhayza Lugo | Gerente corporativo de Seguridad.

Mujeres en el  
mundo de la 
logística inteligente  

En nuestra empresa hay muchas mujeres realizan-
do diversas tareas en logística y esto responde al 
dinamismo, al ambiente cambiante y la perspectiva 
de retos que existe en la actividad, desafíos para lo 
que las mujeres están preparadas. Globalmente Ce-
listics tiene 1,810 empleados, de los cuales aproxi-
madamente 640 son mujeres.

José Antonio Ríos, presidente CEO de Celistics, nos 
ha manifestado que como líder de la organización 
se siente “orgulloso con la incorporación de capital 
humano femenino en puestos estratégicos de la or-
ganización así como en todos los niveles de la orga-
nización tanto en operaciones, distribución, ventas. 
El talento femenino es otro pilar que nos posiciona 
como una compañía innovadora y de vanguardia. 
Nos sentimos orgullosos del valioso talento feme-
nino en nuestra organización, quienes están en sus 
cargos, no por ser mujeres, sino por ser excelentes 
profesionales”. 

Celistics es un proveedor de soluciones de logísti-
ca inteligente y planeación para la industria de la 
tecnología de consumo. Es una empresa dinámica, 
joven, muy abierta y tiene una política de apertura 
para integrar a las mujeres a su staff. En la actuali-
dad cuatro cargos estratégicos de la empresa son 
liderados por mujeres: Recursos humanos, Marke-
ting, Operaciones y Cadena de suministro y segu-
ridad.

Las mujeres de Celistics se caracterizan por lograr 
buenos acuerdos, sociabilizan más. Ante el conflic-
to, damos un paso al costado, para ingresar en una 
fase de solución y no nos quedamos en el proble-
ma, mientras que el hombre avanza en esa discu-
sión. Tenemos foco en el objetivo y llegamos a las 
metas. Las mujeres cuando trabajan en equipo ad-
ministran, son muy flexibles, y lo que importa es el 
objetivo.

Por las exigencias de su propia vida, la agenda de 
la mujer es muy amplia y compleja, pero al mismo 
tiempo es muy organizada, ya que después de cum-
plir con su labor continúa con otras actividades: Ca-
pacitación, hogar, familia, hijos. Organizar la logísti-
ca propia, nos hace buenas administradoras.

Junto a todos los recursos de la compañía hemos lo-
grado el posicionamiento y liderazgo a nivel global 
y ofrecemos logística inteligente. Las ventajas que 
le brindamos a esta actividad es que somos meticu-
losas, con la capacidad de atender varios temas en 
simultáneo y enfocar al mismo tiempo varios temas, 
la habilidad de solucionar problemas y sobre todo 
de logística.

Podemos gerenciar equipos integrados por hom-
bres, pero para alcanzar este reto la mujer tiene que 

demostrar en primer lugar que ella sabe, y eso se 
vuelve positivo pues hoy en la empresa se traba-
ja por resultado como en la industria TIC que está 
permanentemente innovando. Nosotras podemos 
adaptarnos rápidamente a los nuevos escenarios y 
sabemos alcanzar las metas. La exigencia es parte 
de la meta.

El mito se desestima con conocimiento, cultura y 
capacidad, la prevención es esencial en mi área. 
En una empresa muy dinámica y con un gran cre-
cimiento, armé los equipos interactuando y conso-
lidando relaciones y además, pude dar valor agre-
gado en la continuidad del negocio y minimizar 
los riesgos. El cliente cree en nuestra palabra y en 
nuestra seguridad. Nosotros planificamos todo el 
proceso de seguridad y esto se traslada también a 
los proveedores, clientes y a los clientes internos.

El secreto: Trabajar focalizadas, gerenciar con pa-
sión, sin perder la objetividad pero siempre listas. 
En un switch podemos cambiar y pasar de una situa-
ción delicada y compleja a las emociones y sensibi-
lidad que nos caracteriza tanto en el plano laboral 
como personal. Tenemos la capacidad y podemos 
hacer nuestro trabajo sin perder la femineidad.

En la etapa anterior las mujeres debían asemejarse 
a los hombres y la transformación sustancial que 
hemos logrado hoy es el empoderamiento, es ser 
mujer, mostrar nuestra capacidad y el know how 
que tenemos sin realizar ese cambio. 
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Plan Integral de Reforma y Desarrollo Postal en Correos de 
México 

Al declarar formalmente iniciados los trabajos del Plan In-
tegral de Reforma y Desarrollo Postal (Pidep), la directora 
general del Servicio Postal Mexicano, Yuriria Mascott Pérez, 
subrayó que México aprovechará las experiencias de otros 
países para fortalecer la reestructuración y modernización 
de esa institución.

"En este desarrollo", afirmó Mascott Pérez, "que se lleva a 
cabo por instrucciones del secretario de Comunicaciones y 
Transportes, Gerardo Ruiz Esparza, participan expertos de la 
Unión Postal Universal (UPU), lo que permitirá que México 
cuente con un servicio postal de excelencia".

"En los procesos de cambio del mundo, pocas áreas han evo-
lucionado con la intensidad y velocidad con las que lo han he-
cho las comunicaciones, por lo que los correos han tenido la 
necesidad de reinventarse, y el Servicio Postal Mexicano no es 
la excepción. A nombre del titular de la SCT y de Correos de 
México, agradecemos a la Unión Postal de las Américas, Espa-
ña y Portugal (Upaep) por elaborar el Pidep en nuestro país".

La funcionaria también mencionó que estos trabajos se efec-
túan en el marco del 27 aniversario de Sepomex como orga-
nismo descentralizado de la Administración Pública Federal, 
y deseó a los integrantes de los equipos de trabajo del Pidep 
el mayor de los éxitos en esta importante tarea, con la que 
permitirá conocer a detalle la situación de ese sector y su-
gerir acciones a corto, mediano y largo plazos con el fin de 

Iniciaron formalmente los trabajos del Plan Integral de Reforma y Desarrollo Postal 
en Correos de México. Yuriria Mascott, directora general de la institución, dijo que 
este proceso permitirá a México tener un servicio postal de excelencia.

que el gobierno formule las políticas que más convengan al 
desarrollo del correo.

La directora general de Sepomex también agradeció el apo-
yo de la Upaep por su participación en la elaboración de 
este Plan Integral a través de su jefa de Proyectos, Fernanda 
Pérez Pastorini, así como a las secretarías de Economía, de 
Relaciones Exteriores, de Hacienda y Crédito Público, y de 
Comunicaciones y Transportes.

Por su parte, Pérez Pastorini indicó que el Pidep representa 
un gran desafío, pero se cuenta con el apoyo del gobierno 
mexicano para cumplir con los objetivos trazados. Para ello, 
se han conformado equipos intersectoriales e interdiscipli-
narios que participarán en su realización.

"Este Plan se ha realizado con grandes resultados en 14 paí-
ses y se ha adecuado a las distintas necesidades de cada 
nación. La secretaria general de la Upaep, Serrana Bassini, 
sigue de cerca los trabajos del Pidep y ya tenemos claro que 
pronto visitará el país".

En la reunión estuvieron presentes Carol Dolinkas, de la Unión 
Postal de las Américas, España y Portugal; los representantes 
de las secretarías de Comunicaciones y Transportes; Econo-
mía y Relaciones Exteriores, Rodolfo Vallarta, Marisol Gonzá-
lez Jáuregui y Karla Lorena Azua López, respectivamente, así 
como los directores corporativos del Sepomex.
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Ag
en

da

Octubre

noviembre

Certificación Supply chain professional 
Apics México | Ciudad de México | 5514 1729 x 203 
gcamacho@apics.org.mx | www.apics.org.mx

17 de octubre 
Congreso Internacional en Suministros 2013 
Aprocal | Ciudad de México 5524 7662; 5524 2597 
cursos@aprocal.org.mx | www.aprocal.org.mx

26 de noviembre 
Food Processing & Packaging Exposyum 
49 (0) 211 / 4560 464 / 589 
PflueggeS@messe-duesseldorf.de | www.interpack.com

6 al 10 de noviembre 
40ta Convención Nacional de la Industria Maquiladora y Manufacturera de Exportación 
Index | Guadalajara, México | (55) 2282 9909    
coordinación@index.org.mx | www.index.org.mx/convencion2013

1 al 3 de octubre 
Foro de Comercio Exterior Michoacán 2013 
Gobierno del Estado de Michoacán | Morelia | (443) 113 4500 x 10215  
www.foroPuntodeEncuentro.com

21 al 23 de noviembre 
Foro de Comercio Exterior Manzanilloxport 2013 
Mexicoxport | Manzanillo, México | (314) 33 33242 
info@mexicoxport.com |  ww.Mexicoxport.com

28 al 31 de octubre 
e-Week 2013 
Amipci | Ciudad de México  
www.expocomercioelectronico.mx/

17 de octubre 

IX Convención Anual Imece 
El Instituto Mexicano de Ejecutivos en Comercio Exterior invita al debate y análisis 
sobre los retos y oportunidades que la globalización representa para nuestro país, en 
el que la industria, el gobierno y los empresarios muestran optimismo y entusiasmo 
por lograr el crecimiento económico vía la competitividad y la eficiencia logística.

5536 3700
Hacienda de los Morales | emartinez@imece.org.mx
http://imece.org.mx/Registro/




