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Qué hacer cuando se necesita más
para vender menos
El término “Larga Estela” (“The Long Tail” en el original) fue utilizado por primera vez en Octubre
de 2004 para describir modelos de negocio tales como los que se producen con la venta a través
de Internet: se necesita una gran cantidad de referencias, de muy poca demanda cada una de ellas,
para lograr volúmenes de venta interesantes.

Pero lo que ocurre es que las em-
presas más tradicionales tam-
bién está sufriendo este tipo de
efecto. Las causas que están in-
cidiendo son varias, siendo qui-

zás la más importante la proliferación de
productos. La mayoría de las empresas tie-
nen en sus por tafolios muchos más pro-
ductos y variantes de los mismos que hace
tan sólo 10 años. En definitiva, la demanda
se está haciendo cada vez más impredeci-
ble, aumentando la volatilidad de la misma. 

Pero las malas noticias no ter minan
aquí. En efecto, los clientes cada vez son
más exigentes, requiriendo mayor dispo-
nibilidad de producto y frecuencias de en-
trega cada vez mayores. Y para terminar de
arreglar las cosas, nuestros proveedores se
están deslocalizando cada vez más, con pla-
zos de entrega más largos y mayor incerti-
dumbre en el cumplimiento de los mismos.

La repercusión en el balance y cuenta
de resultados de esta tendencia es clara.
Por una parte, si no tengo el producto dis-
ponible cuando me lo demanda el merca-

do voy a perder ventas y todo el margen de
contribución de la venta perdida va a la
línea de los beneficios. Pero por otra par-
te, es muy costoso tener inventarios eleva-
dos, con riesgo de obsolescencia y de pér-
dida de producto.  

En estas circunstancias el problema de
negocio que se plantea es el siguiente:
cómo debo gestionar los inventarios de un
número cada vez mayor de referencias, con
una demanda por referencia cada vez me-
nor y más errática y con incertidumbre ma-
yor en el aprovisionamiento.

En ToolsGroup llevamos muchos años
estudiando el fenómeno de la demanda y
la Optimización del Inventario. Nuestras
recomendaciones delante de este panora-
ma son las siguientes:

Primero, no obcecarse con la “precisión
de la previsión” de la demanda. Es un error
conceptual pretender tratar el fenómeno
demanda como si fuera determinista. Es
más importante “entender” bien el com-
ponente aleatorio de la demanda que em-
peñarse en “acertar”.

En segundo lugar, determinar el stock
de cada referencia en función del objetivo
de servicio que se quiera dar. Lo que es im-
portante es disponer de la capacidad para
relacionar ambas variables, stock y servi-
cio, de manera fiable. Así podremos pre-
ver con antelación que cuesta dar un nivel
de servicio del 99% y que costaría si lo re-
lajamos al 95%. Si disponemos de estas re-
laciones podremos plantearnos definir la
política de servicio de nuestro portafolio
de productos según la contribución mar-
ginal de cada referencia al negocio. 

En tercer lugar, disponer de un proce-
dimiento de cálculo de necesidades de re-
aprovisionamiento que sea muy reactivo,
típicamente diario. De esta manera, los po-
sibles errores en la previsión los compen-
samos con una reacción muy rápida cuan-
do hemos tendido una demanda
extraordinaria que ha consumido nuestras
existencias.

Las recomendaciones anteriores no so-
lamente son una declaración de buenas in-
tenciones. La tecnología que permite im-

plantarlas existe en el mercado. Quizás la
situación de crisis actúe de acicate para que
se tomen iniciativas en este sentido.
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Rodair es un operador logístico integral que inició su andadura
en 1997. Para saber más acerca de su labor, hemos hablado con
su Director General, Ramón Fernández.

¿Cuáles son los orígenes de Rodair?
En un principio comenzamos a actuar como ope-

rador logístico de tamaño medio especializado en los
sectores de la tecnología y el desarrollo informático.
Poco a poco fuimos creciendo y ampliando nuestra
estructura para dar respuesta a las nuevas demandas
de nuestros clientes y, al mismo tiempo, para pene-
trar en otros sectores. Hoy en día, somos un opera-
dor global y podemos realizar cualquiera de las fun-
ciones tradicionales (almacenaje, preparación,
picking, packing, etc.) para cualquier cliente y sec-
tor. Si tuviera que resumir nuestra trayectoria hasta
ahora, diría que ha sido muy positiva, puesto que nos
hemos consolidado con una imagen y una filosofía
propias que nos distinguen de los operadores gene-
ralistas.

¿Qué servicios ofrece la empresa?
Específicamente, nuestras principales líneas de

negocio tienen que ver con el sector de la Tecnología
(informática y  comunicaciones), sobre todo en lo
referente a necesidades de fabricantes de equipos y
empresas usuarios, como la banca, el gran consumo
o la construcción, por poner algunos ejemplos. Para
proporcionar la calidad idónea, disponemos de unos
procedimientos específicos que aúnan la logística ha-
bitual con otro tipo de necesidades complementa-

rias (servicio técnico, instalación, maquetación, des-
trucción, etc.) que diseñamos de forma personali-
zada para cada cliente. En este sentido, somos una
logística atípica, porque buscamos asesorar a nues-
tros clientes desde una óptica global en todos las fa-
ses de la cadena de aprovisionamiento y distribución,
sin renunciar a a ningún proceso o necesidad por
imposible que parezca.

¿Cómo definiría la filosofía de trabajo de la
compañía? 

Como comentaba, Rodair no es un operador lo-
gístico sin más. Los proyectos de nuestros clientes los
diseñamos conjuntamente con ellos, asesorándoles

hasta en los detalles menos visibles o habituales. Por
nuestra flexibilidad y proactividad, nuestros clien-
tes saben que siempre pueden encontrar en nosotros
un asesoramiento verdaderamente personal, con la
confianza de que les ofreceremos soluciones nove-
dosas que optimicen sus recursos y creen sinergias
de beneficio para ambas partes. Esto nos ha gene-
rado una imagen distintiva en el mercado; nuestros
clientes saben que lo habitual lo hacemos muy bien,
pero los retos, los proyectos especiales en los que
las dificultades de coordinación son altas, los hace-
mos todavía mejor y además a unos costes optimi-
zados. Todo esto es posible gracias al equipo huma-
no de Rodair , que se encuentra en constante
formación para lograr no sólo que vivan de su tra-
bajo, sino que vivan su trabajo. Somos un verdade-
ro equipo y eso se nota en el día a día. Lo notamos
nosotros y también nuestros clientes.

¿A qué perfil responden sus clientes?
Suelen ser compañías con necesidades en la lo-

gística de material tecnológico, desde los propios fa-
bricantes, importadores o mayoristas hasta los servi-
cios técnicos, pasando por cualquier compañía de
otro ámbito que suela requerir un mantenimiento
informático importante (banca, servicios, comer-
cio electrónico, etc.), ya que les ofrecemos no sólo el
almacenaje y la distribución, sino muchas otras op-
ciones adicionales gracias a nuestro laboratorio de
maquetación y verificación de equipos. Además, po-
demos instalar cualquier software no sólo en nues-
tras instalaciones sino en cualquier punto del clien-

te (gracias a nuestra empresa técnica Inforodair), se-
rigrafiar grandes partidas de materiales (pantallas,
teclados...) o llevar a cabo cualquier otra labor por
compleja que sea, como la programación para el tras-
lado de grandes racks y servidores mediante rutas di-
rectas, los proyectos de implantación para miles de
equipos, la importación de materiales... La idea es
que el cliente se desocupe de coordinar el proyecto
haciéndolo en su nombre y proporcionándole se-
guridad, comodidad y efectividad.

¿Cuáles son los objetivos de futuro de Rodair?
Seguir avanzando en la misma línea de especia-

lización y atención a nuestros clientes. Esta época nos
debe hacer pensar que sólo las cosas bien hechas y
con fundamento son garantía de éxito y continuidad.
No hay milagros, sólo trabajo y sensatez. Somos cons-
cientes de que el mercado cambia continuamente y
por eso hemos de seguir teniendo cintura para rein-
ventarnos continuamente y para diseñar nuevas so-
luciones. Aunque parece que en logística está todo
inventado, cada día nos sorprendemos con nuevas
posibilidades; para quienes vivimos esta profesión
como vocación solucionar estos retos es siempre apa-
sionante.
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“Nuestros clientes saben que lo habitual lo hacemos
muy bien, pero los retos difíciles aún mejor”




