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Especial eCommerce / Tips@

L
ogística, Transporte y
Almacenaje (LTA): ¿Có-
mo se ha cerrado el pri-
mer semestre del año y

cómo se ha desarrollado?
Antonio Fueyo (AF):El primer

semestre ha ido en línea con lo que
teníamos presupuestado, es decir,
un crecimiento muy moderado, pe-
ro al fin y al cabo crecimiento. Por
otra parte, estamos poniendo en
marcha nuevas aperturas que nos
permiten seguir incrementando
nuestra red. Nuestra política de
aperturas es una política muy mo-
derada y conservadora, pero sin
dejar de ir hacia adelante. 

LTA: ¿Qué expectativas
dejan estos mismos números
para el conjunto del año?

AF: En línea con lo presu-
puestado, igualmente. No obs-
tante, sí que podemos decir que
el mes de agosto, a falta de ce-
rrar los últimos números ha ido li-
geramente por debajo de lo pla-
nificado. No obstante, en sep-
tiembre, en su arranque las cosas
han ido mejor de lo que podíamos
esperar. Así pues, equilibrando la
mínima pérdida de agosto con el
repunte de inicio de septiembre,
Tips@ sigue en la misma línea de
moderado crecimiento con el que
cerró el primer semestre. 

La cuenta de resultados si se
ha resentido algo, por culpa de la
guerra de precios que hay en el
sector de la paquetería, guerra en
la que por política Tips@ no suele
entrar; pero a veces es inevitable
y por ello la cuenta de explotación
se ha resentido ligeramente. 

LTA: Ese repunte del volu-
men en el mes de septiembre
con respecto a agosto, ¿se ha
dado de forma particular pa-
ra Tips@ o de forma general
para el sector?

AF:No dispongo de datos de
lo que ha hecho la competencia,
hablo de una perspectiva o per-
cepción más particular que ge-
neral. No obstante, sí que puedo
tener la sensación o percibir, que
para el resto de las empresas de
paquetería también ha sido así. La
razón: la crisis sigue obligando a
las pequeñas y medianas em-
presas a ahorrar lo máximo posi-
ble, incluso obligándolas a cerrar
en meses como agosto, pospo-
niéndolas a septiembre.

LTA: ¿Cómo se valora la
irrupción de Zara en el eCom-
merce?

AF: Sin duda es algo muy po-
sitivo que grandes cargadores, gran-
des empresas aterricen en el sec-
tor del comercio electrónico, porque
generan tendencia. El eCommerce
es un canal que está despegando
definitivamente en España, muy le-
jos de la burbuja tecnológica que se
produjo en el año 2000. Ahora el
mercado es más maduro y está
más preparado, por lo que el co-
mercio electrónico despegará con
fuerza en nuestro país. Noticias co-
mo la entrada de Zara —junto con
otras grandes marcas— sólo pue-
den ser un aliciente más de creci-
miento y consolidación; algo que
vemos de forma muy positiva. 

LTA: ¿Es el eCommerce la
solución que venía buscando
este sector?

AF: No creo que sea la pa-
nacea que venga a resolver los
problema que tiene este sector.
Esos problemas tienen que re-
solverse por otro lado. No cabe
duda, de que el eCommerce abre
un nuevo canal, creemos que bue-
no y definitivo que cada vez, ten-
drá mayor importancia. Desde
Tips@ vemos como día a día va
aumentando el volumen de en-

trega a domicilio, aunque aún así
consideramos que no va a llegar
a ser tan importante como nues-
tro negocio tradicional, el B2B. 

Otro de los aspectos positivos
que vendrán con el eCommerce,
es que este tipo de servicios nos
ayudará a discernir entre las pe-
queñas empresas de paquetería
urgente con las consolidadas. Es-
to se debe a que el eCommerce
exige un alto grado de especiali-
zación para ser eficientes, y po-
der sacar rentabilidad a un servi-
cio que -como decía antes- va a
tener que tener unos costes muy
ajustados. No será la panacea,
pero sí será algo importante. 

LTA:  ¿Qué porcentaje de
vuestro negocio consideráis
que puede absorber el B2C?

AF: No hemos hecho un cál-
culo, porque, además, la evolución
es muy rápida, por lo que aven-
turar una cifra puede ser erróneo.
No obstante, a un futuro a corto
plazo, que un 20% - 30%, fácil-
mente, de la facturación proven-
ga de este mercado, sería hablar
de cifras realistas. 

LTA: ¿Con qué clase de
clientes trabajan en B2C?

AF: Por política de empresa,
Tips@ es partidaria de no dar a co-
nocer el nombre de sus clientes.
Hay que pensar que a los grandes
clientes, los grandes cargadores
los conocemos todos, y todas las
empresas de paquetería suspiran
por ellos. Luego hay otros clientes
menos conocidos, que tienen vo-
lúmenes muy importantes. 

Así, pienso en varios clientes
dedicados al comercio electróni-
co que trabajan con Tips@ des-
de hace muchos años, y generan
un tráfico muy importante. Ade-
más, incluso podría llegar a ser
contraproducente para ambas
partes. Para la empresa porque
desvela sus clientes a la compe-
tencia, que intentar captarlos, por
otro lado, porque estaríamos des-
velando las estrategias comer-
ciales de nuestros clientes. 

LTA: ¿O en qué sectores?
AF: Está muy diversificado,

pero con predominio del sector
textil (ropa, moda, complemen-
tos) y tecnología (productos elec-
trónicos). Quizás sean los dos
sectores con más presencia. 

LTA: ¿Qué herramientas
ofrece Tips@ en el eCommerce?
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“El eCommerce servirá para discernir
entre pequeñas y nuevas empresas
de paquetería y las consolidadas”



AF:Desde Tips@ siempre es-
tamos tratando de innovar, de es-
cuchar al mercado. Además, hay
clientes que trabajan el mercado
electrónico hace mucho tiempo y
eso ayuda. Hay que adelantarse al
mercado en todo lo que se pue-
da. En este sentido ofrecemos ser-
vicios como el preaviso por SMS
o el e-mail antes de la recepción del
paquete, también el doble intento
de entrega sin coste adicional... 

Por ejemplo, entregar con
acuse de recibo ahora es la prác-
tica habitual. Nosotros además,
ofrecemos un servicio de acuse de
recogida, que consiste en entre-
gar un documento, en el momento
de realizar esa recogida; y esta es
una de las novedades que he-
mos incorporado en 2010. 

Junto a ello hemos desarro-
llado un software para la integra-
ción de portales. Además, en una
reciente feria celebrada en Ma-
drid, expusimos a potenciales
clientes una serie de herramientas
para que a través de Tips@, pe-

queñas pymes que inician su ca-
rrera puedan crear y desarrollar su
propio portal de venta on-line a
unos precios muy ajustados. 

LTA: A fin de cuentas, es
un negocio que permite desa-
rrollar herramientas muy orien-
tadas al cliente....

AF: Cuando me preguntan
cómo definiría Tips@ siempre di-
go que es una empresa de Ser-
vicios de Transporte Urgente, pe-
ro lo primero es ser una empresa
de Servicio antes que una em-
presa de Transporte Urgente. Es-
to es algo que nos distingue fren-
te a la competencia, inclusive con
respecto a otras, que sólo se de-
dican a hacer transporte urgente. 

Por ejemplo, es el caso que
comentaba anteriormente del
“acuse de recogida”, que es un
servicio que hemos implementa-
do escuchando al cliente. Noso-
tros, por ejemplo, hemos diseña-
do nuestra tarjeta de transporte,
que lleva un desplegable que se
arranca, y nos permite emplearlo

como nota de paso, así el cliente
-aunque ausente- sabe que he-
mos estado allí. 

Hemos ido evolucionando,
ahora hacemos gestión telefónica,
ya que para la entrega domicilia-
ra es imprescindible tener un gran
éxito en primeras entregas. En
Tips@ tenemos una gran capaci-
dad para adaptarnos al cliente,
porque como empresa de servi-
cios, es lo que queremos, no que
el cliente se adapte a nosotros. 

LTA: ¿Qué porcentaje de
segundas entregas se dan en
comparación con el B2B?

AF: La paquetería tradicional
es mucho más sencilla de realizar,
ya que las empresas siempre tie-
nen una misma ubicación y un
horario predeterminado, por lo
que sabes que vas a tener un al-
to porcentaje de entrega en pri-
mera instancia. 

En cambio, en el B2C esto es
un coste adicional, porque hay
muchos ausentes, y no siempre se
consigue una primera entrega. En

este punto es donde hay que in-
cidir y saber hacer una buena ges-
tión para ahorrar una segunda en-
trega y ajustar más los costes. 

LTA: ¿Cuáles considera que
deben ser las claves a desarro-
llar para que una compañía lo-
gística se asiente en el B2B?

AF: Básicamente, capacidad
de adaptación, saber escuchar al
mercado para ver lo que deman-
da, y lo que comentaba anterior-
mente, que siempre hacemos en
Tips@, y es adaptarnos nosotros
al cliente. Las empresas que quie-
ran crecer y triunfar en este ne-
gocio tienen que cumplir estas
características además de estar
continuamente innovando, para
acoplarse al mercado según sus
necesidades. Esto es lo que ha-
cemos nosotros y podemos es-
tar orgullosos de todas las herra-
mientas que estamos desarro-
llando para el eCommerce.
Además, próximamente iremos
presentando de forma paulatina al-
gunas novedades más. LTA
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