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Es licenciado en Ciencias Económicas y Empresariales (Universidad de Alcalá de Henares) y máster en Gestión Comercial y Marketing (Universidad Rey Juan Carlos, ESIC).

Su experiencia profesional comienza hace más de 30 años en Simago, como técnico del área logística, colaborando con el director del área, en la planificación de la estrategia logística. Posteriormente se incorpora a Centra S. Coop. como responsable del área logística, encargándose de la coordinación de la gestión logística de los 60 asociados a la central, gestión operativa de la marca propia, negociación con proveedores, gestión de aprovisionamiento, gestión de plataformas y transporte a asociados.

Desde la gestión logística operativa da un salto al mundo de la consultoría en Enfoque 5 Consultores y posteriormente en Balanced Life encargándose del asesoramiento en las actividades básicas de la cadena de valor en diferentes sectores de distribución comercial, búsqueda y captación de clientes, preparación de ofertas, negociación con clientes y desarrollo de proyectos en todas las áreas de la gestión logística de la empresa desde la recogida de información hasta su implantación en el cliente.

En la actualidad es profesor de grado y coordinador académico del máster de Logística y Cadena de Suministro + SAP ERP que se imparte en ESIC, Business & Marketing School.



Caso original del profesor Antonio Luis Iglesias López, bajo la supervisión de Ximena Muñoz-Vivas. Desarrollado como base para discusión en clase y no como ejemplo ilustrativo del manejo eficaz o ineficaz de una situación administrativa. Los datos utilizados en este caso se basan en información pública de la empresa, obtenida a través de su página web y otras fuentes de información, así como información aportada por el CEO de la compañía Joshua Ivars. Los personajes y situaciones expresadas son ficticias, excepto el personaje del CEO de la empresa.

Original del 18 de diciembre de 2020. Última revisión 15 de marzo de 2021.



La reunión en la central de La tienda del apicultor, con sede en Valencia, ha terminado a última hora de la noche de aquel viernes de septiembre de 2020. Los asistentes salen exhaustos y no están del todo convencidos respecto de las decisiones tomadas. Las ventas, en lo que va del año, no han parado de crecer y han sido motivo de celebración. Sin embargo, el servicio al cliente se ha visto empobrecido y, en consecuencia, el número de quejas de los clientes aumenta día a día. Por otra parte, la situación podría empeorar aún más, si los rumores de cierre de Apiglass –principal competidor de la empresa–, realmente ocurre.

Joshua Ivars, CEO de la empresa, cree que las decisiones adoptadas hasta el momento son un mero parche. Por esta razón ha decidido convocar a un equipo de consultores, especializado en logística y cadena de suministro, para resolver el acuciante problema que le preocupa, con un enfoque diferente y con foco en el mediano plazo.

1. Conociéndolos desde adentro

La tienda del apicultor se ha consolidado, desde 2013, como distribuidor de material apícola a través de su principal canal, el comercio electrónico. Cuenta con un amplísimo porfolio de productos de las mejores marcas para el mercado nacional e internacional; con presencia en Portugal, Francia, Alemania e Italia. En La tienda del apicultor, tanto aficionados como profesionales del sector apícola, encuentran todo lo necesario para el desarrollo de su actividad, contando, además, con excelentes servicios de asesoramiento y formación.
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Joshua Ivars, CEO de La tienda del apicultor es un joven emprendedor, y muy entusiasta, ingeniero informático, con amplios conocimientos en el mundo de la apicultura ya que su familia siempre se ha dedicado a este sector. En el momento de la creación de la empresa, la concibe como «la empresa que todos los agricultores quieren que exista». Su misión es la comercialización del material apícola necesario para el desarrollo de la labor y brindar formación mediante cursos, a todo aquel que quiera adentrarse en el mundo de la apicultura; así como atender las necesidades del sector, con un asesoramiento y atención al cliente muy personal y especializado, dando soporte al apicultor, independientemente de su tamaño. Los objetivos que persigue la empresa son:


a) Productos con la mejor relación calidad/precio.

b) Distribución de productos de proveedores confiables.

c) Excelencia en el servicio al cliente.

d) Asesoramiento personal y profesional al cliente.

e) Rapidez y sencillez en los procesos de compra.

f) Innovación.


La tienda del apicultor lleva 6 años funcionando en el mercado, y su crecimiento ha estado basado en una óptima gestión de sus procesos de aprovisionamiento y distribución. En este período de tiempo ha tenido un fuerte crecimiento que le ha hecho pasar ya por dos almacenes.

Su jefe de almacén, Jaime Bonafé, tiene 62 años y mucha experiencia en la gestión de almacenes. Su llegada a la empresa se produce en el momento del primer gran crecimiento de las ventas. Joshua ante el desconocimiento que tenía en esta área le busca en uno de sus principales competidores, Appiglass. Jaime es un profesional hecho a sí mismo, empezó como mozo de almacén y ha ido creciendo en función de la experiencia que ha ido acumulando.

José Oliver es el responsable comercial de la empresa tiene 30 años, se ha incorporado hace 2 años, cuando Joshua buscó abrir su empresa al mercado europeo. José es licenciado en marketing y máster en gestión comercial y marketing por ESIC. Tiene ganas de hacer muchas cosas diferentes y seguir la expansión comercial de la empresa por Europa y posicionarla como líder del mercado europeo.

Durante el período de confinamiento
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