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‘Elflamante gerente general de Tasa Logistica
~anuncié gue la comparifa cerrd 2012 con una
facturacién récord de 250 millones de pesos.

e una tipica empresa familiar
auna compafifa que tras con-
cretar una de las inversiones
" més importantes registradas

-mo afio por alrededor de unos
120 rm]lones de pesos en el desarrolloycons-
truccién de un-nuevo Centro de Distribucién

; propio ubicado-enlalocalidad de Pilar. Asi

se pone de manifiesto el compromisoalargo -

plazo de Tasa Logisticay sunueva estrategia,
que responde a un proceso de rnaduraaon
corporativa.

La empresa que asume un hderazgo enel’

disefio, la implementacién y la operacién de
soluciones logisticas -y aliada estratégica de
unimportanteportfoliodeclientes, entreellos
Unilever, Masisa, YPF, Kraft, AFIP, Quilmes,

Pepsico, NewSany Ferrero—-apuesta también

 auncambio generacional con la designacion
“téile su nuevo gerente general, Marcelo Lance-
Iotti, quetendra pordelanteeldesafiodehacer

sustentable mas de 150.000 m2 cubiertos de -

depésitos operados con 6 bases propiasen el
interiordel pais, 500 empleadosdirectosyuna
flotamayor a 300 unidades.

Lancelotti ~que estuvo acompafiado en la
entrevista con La Nacion por €l gerente co-
mercial Facundo Casillas-supervisara todas

las operaciones de warehousing, transportey

distribucion de la empresa y ademds; serd el

encargado de concretar la primera etapa de
40.000 m2 del nuevo centro-de distribucién
dePilar, quesera maugurado €nmarzo de es-
teafio.

Enlostltimos tres afios, la compama tam-
biénhainvertidomésde40millonesdepesos

10 Ud d decaer”

en el sector logisticoen el dlti- -

-enmejorasdelainfraestructuradeloscentros

dedistribucién, enlaampliaciéndelaflotade
camionesylaincorporacién de tecnologfa de

vanguardia en sistemasde segundadysegm— )

miento de unidades.
~¢Pudieron sortear bien ur afio con una
coyunturadificil, como fue 2012?

-Laempresaculminé el afio con unafactura-
cién récord de250 millones de pesos, conso- .

lidando su crecimientoy expansion. Asuvez,
hemoslogradoimplementardeformaexitosa
nuevasoperacionesdealmacenamientoenlos

* centrosdePacheco, Pilar, Tortuguitas y Esco-
bar;asi como también operaciones de trans-

porteydistribucién en el drea metropolitana,
Rosario, Bahia Blanca, Mar del Plata, Concor-
diay Tres Arroyos, apoyandonosen nuestras
bases de cross-docking en el interiordel pais.

- Tasa Logistica es una empresa consolidada

en el sector y con una politica de negocios a

- largo plazo como caracteristicaque también

asumennuesiros clientes.

-gEl tipo de inversiones tambiénacompa-
fiaesa estrategna" _

-La empresa crecié con sus chentes actuales
ysehavenidoexpandiendocon] lasnuevasli-
citaciones adjudicadas. Ha hechounsaltode

" 1o que ha sido una tipica empresa familiar a

unaprofesionalizada, contomadedecisiones
rapidas lo que nos ha permitido tenerciertas
ventajas respecto a una competidora multi-
nacional. Tenemos base operativa en 6 pun-
tos del pais, Posadas, Corrientes, Concordia,

_Rosario, Bahfa Blancay Buenos Aires, que a

suvez se descentraliza en Pilar, Escobar, Fati-

ma, Tortuguitasy General Pacheco. Cadauno
de ellas actiia con mucha autonomia porque
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Elsector logisticoviene teniendo
una mayorcounsideracién enlas
empresas. Al mismo tiempo, un
cambio generacional se viene pro-
duciendo en el sector, alaparde
nuevasnaves de distribucién que
se inauguran, comola que sema-
nas atras levé adelante Loginter
(22.000 m?2) cen marzohard Tasa
Logistica (40.000m2).En ambos
casos, con historias familiares
detras, decidieron que una nueva

‘ generacién sepusieraal frentede

las operacioneslogisticas delas
respectivas empresas. Sinduda, los
nuevos desafios que afronta elsec-
tor (como la innovacién tecnoldgica
yelroldelasnuevasredes sociales)
vangenerandounadindmica cada

vez mas vertiginosa. Cuantomas -~ -
- herramientassetenganalahora-

desalir alacancha, menos margen
de error. Y serun buen estratega es

~ eslamejor forma de gestlonar ysololasdeci-

siones estrateglcas de mediano y largo plazo

-se toman desde nuestro directorio central, o

‘mismo que lasinversionesylas compras.
-¢Cual es el eslabén clave de la logistica

dentrodelaempresa?

-Sibien manejamostodalacadenadeabaste-

cimiento, pensamos quela distribucién final,

lallegada al consumidor, es fundamental. La

empresa adquirié equipos de movimientos

- detltima generacion, equipamiento de voice
picking para mejorar la productividad de las -
- operaciones,ydesarrollarnuevosmodulosen

los sistemas informéaticos WMS (Warehouse

Management stem)yTMS (Transportation .

timizar la calidad de Ias soluciones logisticas
-que lesbrindamosanuestrosclientes. Estaral

ladodelalineade producciénnosaseguraque
la distribucién final sea eficiente. Abastece-
moscadenaslogisticasmuy complejas,como-
la debebidas y gaseosis que tienen una dis-

‘tribucién muy capilar yllegar en elmomento

justohacequenuestros clientes vendan ono.
-iCoémobuscandiferenciarseenunsector
cadavez mas competitivo?
—Nuestra estrategia es hacer i inversionies de
lamano denuestros clientes. A veceslos pro-
yectosson deellosy enotrasnuestros, porque
dealgunamaneratenemosqueestar unpaso
delante de los acontecimientos y ver cudles
sonlasnecesidades. Siempre buscamos dife-
reqciarnos engina licitacién normal, hay as-
pectmmo eldelamanodeobraestablecida
por convemqg el flete terrestre cuyos mar-
genes estan siendo equlparables paratodos,
yel operador logistico tiene mérgenes cada
vezmdschicos. Siunonoescreativoalahora
de presentarseaunalicitacién, tienequeira

- pérdidayesanoeslaideadelaempresa. -

-¢Sedisparalainflacién?

. -La inflacién es un problema en la Argen-

tina, pero la falta de infraestructura es una
encrucijada cuando la demanda crece. Y si
lademandadecrecequedacapacidadociosa
deundiaparaelotro.Si ampharun centrode
distribucion tellevacomominimoun afio, ni
hablar de carreteras, puertos o infraestruc-
tura ferroviaria. Hoy puede haber espacios
ociosos en los depésito de clase B.o C; pero
enlospremiumotripleAla ocupacwn esca-
siplena, por eso esta inversiénde Tasa para
duplicar ese segmento. A pesar de la crisis

-europea acé el volumen no va a decaer por-

que nuestros clientes abastecen el mercado
domésticoyde exportacién, pero lamayor
partevaalos paiseslimitrofesy Estados Uni-

- dos. Ademés nuestro portfolio declientes es

muy variadoy cuando se cae:un mereado el
otro lo-sostiene. Estamos completamente
integrados con gente nuestra adentro de las
plantasdenuestrosclientesyestoes partede

la estrategia que hace sustentable nuestras -

relacwnes alargo plazo.
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