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Los altos costos legfsticos y las deficiencias de infraestructura pueden mitigarse
con un enfoque sistémico, informacién compartida e inversiones en tecnologia

Andrés Asato
PARA LA NACION

Asi como el tiltimo informe del Banco Mun-
dialsefialaquelas economiaslatinoamerica-
nascreceranentreun 3,3y 3,5%en 2013-2014,
conméasde73millonesde personas que deja-
ron la pobreza y 50 millones que se unieron
alaclase media en la tltima década, esta ca-
pacidad de sobrellevar la recesién mundial
contrasta con su poca productividad.

Los costos logfsticos son elevados, la infra-
estructura esta deteriorandose y los sisternas
educativosson deescasacalidad,indicaelorga-
nismo internacional. La logistica en América
latina cuesta de dos a cuatro veces mas que en
los paises dela OCDEy los Tigres Asidticos.

¢Como revertir esta situacioén en la regién
donde resulta mas compleja la distribucién
de productos que el costo de traer un pro-
ducto de China, con barreras arancelarias
y al flujo de las mercaderias que afectan la
competitividad? o

“La capacidad de respuesta sobre proble-
mas de logistica no alcanza a dar una solu-
cién con los modelos de organizacién clési-
cos, que trabajan mas como 4reas estancas,
perdiendo la visién integral del negocio. Es
necesario un enfoque sistémico que con-
temple multiples necesidades y que pueda
integrarlas en una solucién”, destacé Mauro
Sperperato, socio fundador de Sinapsysy ex
presidente de Arlog,
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Para JorgeMotjé Ardavin, CEO deMiebach
Consulting, se trata de compartir informa-
ciényvisibilidadalolargode lacadenadesu-
ministros parafacilitaren una segunda etapa
laplanificacién colaborativa con los provee-
dores o clientes (el uso inteligente de la in-
formacién compartida). “Cualquiersolucién
oiniciativa que implantemos para avanzar
hacia la excelencia debe tener un elemento
comun subyacente:la correctaevaluacién de

Cruz del Sur invirtié
en herramientas web
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riesgosylagarantiadelasostenibilidad delas
operaciones”, sefialé.

La segmentacién, junto con la planifica-
cion, son las palancas clave para la gestién
de las cadenas de suministro, aunque cabe
hacerse la siguiente reflexion, segiin Motjé:
“Muchosdeloscostosdelas cadenasde sumi-

‘nistroactualesson el resultado delincremen-

to continuo de la complejidad delas mismas
¥, posiblemente, una de las mayores oportu-
nidades de reduccién de costos se encuentre
enlareduccién de esta complejidad”.
Maximiliano Segal, consultor senior de Tec-

nologistica Consultores, enla empresa, sostie-

nequelastendencias actualesquesevenenla

logisticaobliganalasempresasaimplementar
adaptaciones que les permitan seguir la dina-
mica del mercado: “Se utiliza Ia tercerizacién
paracapturar sinergiasy solucionar el proble-
ma de escala que poseen las empresas, y que
repercutefuertemente en los costosasociados
alacadenadeabastecimiento™.

_ Asi,seglinsuobservacion, “surgenlos ope-
radores 3PL [o incluso 4PL], que aprovechan
suexperienciaymasacritica para brindarso-
luciones que permitan el mantenimiento del
nivel de servicio exigido por sus clientes aun
costorazonable. En cuanto ala tecnologia, se
registra en el mercado una informatizacién
creciente con migraciones hacia sistemas es-
pecializadosde manejodeoperaciones, WMS
[depésitos], TMS[flotasdetransporte]yrutea-
dores|[optimizaciénderutasdedistribucién],
que permiten gestionar operaciones comple-

- jasycubrirlasnecesidadesdelmércadoen tér-

minos de digitalizacién delainformacién”.

Online
~Desde hace dos afios, en el departamento
de MKT de Cruz del Sur se viene implemen-
tando una estrategia de comunicaciény de-
sarrollo focalizada en los clientes y las he-
rramientas web, transformando una pieza
informativa en una herramienta funcional
para el cliente. “Por eso hemos desarrollado
la versién mobile del sitio, que le permite al
usuario realizar cotizaciones y seguimiento
de envios onling; solicitar retiros de cargas;
consultar el buscador de sucursalesy comu-
nicarse con el centro de atencién al cliente”,
explicé Mariela Menghini, del 4rea de mar-
keting dela empresa. .
Alberto Viani, responsable del marketing
operativo de Cruz del Sur, destacé también
que el Area Cliente funciona de una forma

‘similar aun homebanking “Enlaseccién des-

tinada a la Divisi6n Logistica, el usuario tie-
ne a disposicién una serie de motores que le
permiten consultar sustock en depésitoy su
posicién dentro del mismo de forma rapida

y sencilla. Estos motores estan actualizados

atiempo real, ya que toman informacién de
nuestros sistemas de forma directa”.

Para diferenciarse no sélo alcanza con ser
competitivo y reducir margenes, y en TASA
Logistica apostaron a una visién mas abarca-
doray pusieronenmarchael Centrode Distri-
bucién Sustentable en Pilar, el primero en la
regién con certificacion LEED. Una inversién

'de120 millones de pesos, con calefaccién por

energiasolar,almacenamientoyreutilizacién
delaguadelluvia enlossanitariosyutilizacién
de materiales de bajo SRI (reflexi6n de calor)
entodo el exterior delanave.

Marcelo Lancelott, gerente genéral de TA-
SA Logistica, destacé que otro proyecto én
cuanto a sustentabilidad e innovacién al que
estanabocadoses “lapuestaencirculaciénde
los llamados vehiculos combinados de carga
de alto rendimiento, tipo bitren. Nuestra em-
presaapoyalaautorizaciénacirculardeestos
vehiculosyjunto con un fabricante de remol-
ques argentino ya hemos disefiado el modelo
quepodriabeneficiarlasoperacionesdenues-
tros clientes, y nos hemos ofrecido a circular
por corredoresexperimentales punto-a-punto
en el caso de que se autoricen sus pruebas”.

Mauro Sperperato sostiene quela logistica
“es como la sangre del cuerpo, son procesos
queatraviesanhorizontalmenteatodalacom-
pafifay por ello las miltiples complejidades
qugsepresentan sondificiles deresolver”. So-
brelderganizacién deunaempresa, serefirié
a"laconvivengja entre tantas generacionesal
mismo tiempo; hoy se habla de tres, cuatroy
hastacinco generacionesqueconviven,yesto
requieredeungranesfuerzoen adaptabilidad
ytolerancia para todos”. ‘ :

““Las nuevas generaciones ya no-se com-
prometen con una empresa—opiné—, pero si
conun proyecto. Las necesidades delas per-
sonas son siempre las mismas, por ejemplo,
elcompromiso, perose expresande diferente
maneray estorequiere una gran flexibilidad
de los lideres, que si la desarrollan.podran
armar equipos sinérgicos y lograr que cada
uno aportelo mejor de si mismo.” '

Como sefiala Jorge Motjé, “la carencia de
personal calificado sumado a las barreras
arancelarias que dificultan el libre flujo de-
las mercanciasy el atraso de inversiones es
tan grande que se tardaran décadas en ofre-
cer una infraestructura de comunicaciones
competitiva”. La fuerte concentracién demo-
gréfica, econémica eindustrial enlas capita-

.les o megaurbes de la regién abre entonces

un enorme reto en los préximos afios para
las cadenas de suministro.e
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