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UN ANO DE OPORTUNIDADES

Tras un complejo y desafiante 2020, el pa-
norama mundial parece dar luces de un
futuro mejor. Muchos visualizan un 2021
como el ano de los aprendizajes. Tras los
eventos sanitarios de impacto global de
2020, y las lecciones aprendidas. Los de-
saffos continuaran en 2021, estando me-
jor preparados. Las medidas asumidas por
las empresas durante los primeros meses
de la pandemia ayudaron a fortalecer la
operacién y dar confianza de asegurar
una continuidad operacional en el pais. Y
esta confianza no solo se refleja a nivel
comercial, sino también en el esfuerzo
realizados por todos los colaboradores de
cada uno de los eslabones de la cadena
de suministro.

Hoy muchos sacan cuentas alegres por
haber reajustado rapidamente las opera-
ciones y desde ahi se proyecta un 2021
de oportunidades y consolidaciones. Las
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empresas que “hacen bien las cosas”, que
se prepararon, y supieron leer los cambios
y desafios; hoy pueden posicionarse con
fuerza como un actor de confianza y que
entrega seguridad a sus clientes en tiem-
pos complejos.

El real valor de las empresas esta actual-
mente en su capacidad de respuesta, en
el fortalecimiento de sus servicios y en mi-
rar al cliente como foco central de su ope-
racion. Asi, este ano se vislumbra como
un periodo de consolidacién para quienes
caminen de la mano de la innovacion, la
tecnologfa, la eficiencia y la constante ta-
rea de mejorar la experiencia de compra
de sus consumidores.

Internamente, en Logistec también nos
preparamos para confirmar nuestro rol
en la industria logistica chilena. Fuimos,
durante el 2020, incorporando diferentes

herramientas y soluciones comunicacio-
nales e informativas para estar cerca de
nuestros clientes y lectores, ayudarlos —a
través de informacion y de nuestra pla-
taformas- a interactuar en el mercado,
analizar los nuevos escenarios y ahondar
sobre los desafios que se presentaban dia
a dia como industria.

Hoy podemos asegurar que nuestro com-
promiso con la logistica nacional sigue
en pie. Este 2021 los acompafaremos
en nuestras diferentes plataformas; pero
siempre con la conviccién de ser el esla-
bon entre los distintos actores del mer-
cado y sus clientes. Se vienen nuevas
aventuras en Logistec que iremos comuni-
cando prontamente y en las cuales espe-
ramos seguir contando con la confianza
y reconocimiento de nuestros lectores,
clientes y socios.
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ENFOQUE PROAETIVO PARA' LA
CREACION DE VALOR DURANTE
= LAS INTERRUPCIONES DE LA
CADENA DE SUMINISTRO GLOBAL
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INFORMACION PRACTICA Y

CONTEMPORANEA SOBRE COMO AGREGAR CAPACIDADES DE
RESILIENCIA AGIL END TO END (E2E) EN LOS REQUISITOS DE DISENO

DE SU CADENA DE SUMINISTRO.

Los disefios de cadena de suministro agiles y de
extremo a extremo ahora son fundamentales para
el rendimiento empresarial. Pero, con una red
global 4gil surgen desafios como la complejidad
operativa, las limitaciones de tiempo de ciclo re-
lacionadas con la distancia y la amenaza de inte-
rrupciones globales.

Como el Covid-19 ha demostrado en extremo, la
agilidad debe equilibrarse con la resistencia para
proporcionar un éxito duradero. Un estudio recien-
te de McKinsey encontré que el 93% de los lideres
de la cadena de suministro tienen la intencién de
tomar mds acciones para fortalecer la resiliencia
en sus cadenas de suministro.

Las soluciones répidas en respuesta a crisis, qui-
z4s la capacidad central de todas las cadenas de
suministro, ahora han generado preocupaciones
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en las salas de juntas y las comunidades de ac-
cionistas. La mayor frecuencia y duracién de las
interrupciones imploran a las organizaciones que
desarrollen una preparacion sistémica para crecer
y proteger el valor para los accionistas.

Es claro que los lideres de la cadena de suministro
deben ir més alld del disefio tradicional de la ca-
dena de suministro y moderar sus modelos opera-
tivos con capacidades de resiliencia. Para ser exi-
tosos en este cometido se requiere trabajar fuera
de una sola empresa, es decir, elevar el listén en la
cadena de suministro E2E.

Las interdependencias deben alinearse con cui-
dado y sincronizarse mas estrechamente para lo-
grar una ventaja competitiva, como se destacd en
nuestro informe técnico reciente de GSCI, “Sincro-
nizacion de la cadena de suministro de extremo a

v
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extremo”. La resiliencia de la cadena de
suministro moderna requiere un cambio
sistémico mucho més alld de las solucio-
nes a corto plazo que han sido la columna
vertebral de las estrategias de respuesta
a interrupciones en el pasado.

La presente investigacion aborda este re-
equilibrio de las consideraciones de agili-
dad y resiliencia, nos referimos al enfoque
resultante como resiliencia 4gil en el dise-
fio de la cadena de suministro.

Aprovechamos a un grupo de 22 lideres
de la cadena de suministro de un con-
junto diverso de industrias como nuestro
grupo de expertos y caja de resonancia
para esta investigacién, y esperamos que
este trabajo ayude a los lideres de la ca-
dena de suministro a acelerar los viajes
de transformacién de sus cadenas de su-
ministro post Covid-19 en un mundo que
cambia répidamente.

VINCULAR LA
RESILIENCIA AGIL

La gestidon de la cadena de suministro
E2E impulsa la creacién de valor en todas
las empresas. Las empresas lideres han
aprovechado los avances en sus modelos
de cadena de suministro para:

Agotar el tiempo de respuesta del
cliente mientras se acerca al cumpli-
miento perfecto del pedido I Expandir
el EBITDA al reducir el costo de venta y
venta de bienes, gastos generales y ad-
ministrativos I Liberar capital fijo y de
trabajo critico @ Acelerar los tiempos del
ciclo cash-to-cash [ Impulsar el creci-
miento de la participacién de mercado y
los ingresos a través del servicio y el valor.

Este enfoque de la gestion de la cadena
de suministro ha ayudado a las empresas
a lograr ventajas competitivas en las re-
laciones precio-beneficio y el crecimiento
de la valoraciéon del precio de las accio-

Figura 1

Diamante de Performance
Conectando la resiliencia agil con la creacién de valor
Lograr el desempefio del primer cuartil y al mismo tiempo

equilibear los cuatro resultados requiere un ADN de cadena de
suministro ganador

* COGS, SG&A, EBITDA, ROSCA mostrados como porcentaje
de los ingresos netos.

CAPITAL
Inventario dias de
suministro, ventas

pendientes cash to
cash.

nes. Se ha convertido en un conjunto es-
perado de resultados empresariales para
accionistas, clientes, empleados y pro-
veedores. Pero las eficiencias obtenidas
en las cadenas de suministro &giles E2E
también pueden dejar a las empresas vul-
nerables a las interrupciones.

Como la interrupciéon méas grave de la
cadena de suministro hasta la fecha, el
Covid-19 presenta una oportunidad Unica
para examinar como las empresas es-
tén ejecutando el tenue equilibrio entre
mantenerse a la vanguardia de la innova-
cién y gestionar el riesgo. El supuesto es
que el impacto de una interrupcién en la
creacion de valor se correlaciona con las
decisiones de disefio que toman las em-
presas, como el disefio de la red E2E, la
integracién vertical, los disefios de nue-
vos productos y los controles de varia-
bilidad de la demanda. Nuestro anélisis
intenta cuantificar estos supuestos.

Con nuestro Anélisis de Diamante paten-
tado, evaluamos el impacto del Covid-19
en el valor que crean las cadenas de
suministro de E2E. El andlisis utiliza una
evaluacion comparativa financiera com-
petitiva que identifica las ganancias o
pérdidas de creacion de valor de las em-
presas y clasifica a 16 de las 24 principa-
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CLIENTE
Orden Perfecta

COSTO
COGS
SG+A
EBITDA

CRECIMIENTO
Crecimiento de ingresos
Retorno de los activos de la cadena de suministro
Tasa de ganacias sobre precio

les empresas en industrias seleccionadas
por desempefo durante la interrupcion.

RENDIMIENTO
DE LA CADENA
DE SUMINISTRO,

El Andlisis de Diamante ayudaré a las or-
ganizaciones a conectar la eficacia del di-
sefio de su cadena de suministro E2E con
métricas financieras clave. Las empresas
caen en uno de los cuatro cuartiles del
diamante en funcién de su desempe-
fio en métricas relacionadas con cuatro
areas de creacién de valor E2E criticas e
interdependientes: cliente, costo, capital y
crecimiento (Figura 1).

Aprovechamos las mismas métricas cri-
ticas a las que los analistas hacen re-
ferencia en las llamadas de ganancias
trimestrales y las revisiones de fin de
afo, siguiendo sus mismos estédndares
y fuentes de datos. Extraemos estos da-
tos a través de una plataforma patentada
para ayudarnos a visualizar las ganan-

>



cias o pérdidas de valor, las tendencias
durante 24 meses, los cambios macro
en el desempefio medio de la industria y
las micro vistas de los movimientos de la
competencia. La mayoria de estas métri-
cas (EBIDTA, C2C, SG&A, IDS) seran fa-
miliares para los lideres de la cadena de
suministro, pero hemos proporcionado
nuestras definiciones y ecuaciones espe-
cificas para mayor claridad.

Es importante tener en cuenta que cal-
culamos muchas de estas métricas como
un porcentaje de los ingresos operativos
netos (NOR). Hacerlo demuestra mejor
cémo reaccionan los procesos comercia-
les a los cambios en los ingresos (es decir,
si la organizacion puede reducir los cos-
tos de ventas y los gastos de venta, gene-
rales y administrativos a medida que los
ingresos disminuyen o mantener la esta-
bilidad en IDS 'y C2C durante los periodos
de crecimiento de los ingresos).

Un modelo perfecto de resiliencia 4agil
mostraria que las métricas basadas en los
flujos de trabajo internos (COGS, SG&A,
IDS, DSO, C2C) permanecen neutrales a
medida que la empresa las escala hacia
arriba o hacia abajo junto con los cam-
bios en los ingresos. Eso no es posible
ni siempre preferible en el mundo real, y
las diferentes industrias tendran diferen-
tes rangos aceptables de tolerancia en
la variabilidad del rendimiento para cada
métrica, asi como plazos para corregir las
métricas fuera de su tolerancia.

Brindamos estos conocimientos para
ayudar a los lideres de SCM a desarrollar
objetivos de desempefio para sus orga-
nizaciones, pero creemos que hay mads
umbrales estdndar que los accionistas
utilizardn para evaluar el desempefio en
el horizonte.

Una métrica relativamente nueva que
ilustra el desempefo de la cadena de su-
ministro es el retorno de los activos de la
cadena de suministro (ROSCA). ROSCA
mide el rendimiento del EBITDA sobre
el capital de trabajo. Un ROSCA positivo
a pesar de la retraccion de los ingresos

es posible, como reflejan nuestros datos,
y este es un claro indicador de resilien-
cia 4gil. Por ejemplo, una empresa lider
en la industria de maquinaria industrial
tuvo una reduccion de ingresos del 5,1%,
mientras que simultdneamente mejord
el rendimiento de ROSCA en un 2,6%.
Lograron este resultado a través de es-
fuerzos agiles de resiliencia a pesar de la
complejidad de su cadena de suministro
E2E y un alto nimero de SKU.

Presentamos estas métricas en el con-
texto de las respectivas industrias para
demostrar cémo les va a las empresas
individuales en comparacién con sus pa-
res dadas las limitaciones de disrupcién
similares.

La evaluacién comparativa competitiva
que utiliza bases de datos de empresas
que cotizan en bolsa proporciona una
perspectiva de referencia critica y una
herramienta de seguimiento continuo
para nuestra investigacién. Sin embargo,
tenga en cuenta que los datos de desem-
pefio de los clientes no son tan sélidos o
confiables como los datos de los accio-
nistas de las empresas que cotizan en
bolsa. Por lo tanto, excluimos del anélisis
las métricas de desempefio del cliente.

Para nuestro anélisis de impacto del
Covid-19, comparamos el desempefio
empresarial durante los dos primeros tri-
mestres de la pandemia, con un periodo
paralelo previo a la interrupcion en tres
industrias: bienes de consumo empaque-
tados, dispositivos médicos y maquinaria
industrial.

Nuestro andlisis de cada industria inclu-
y6 a las empresas multinacionales con
mayores ingresos entre 16 y 24 afios que
cotizan en las bolsas de Estados Unidos y
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Figura 1.2.

Grupo de Productos de Consumo

(CPG -Consumer Products Group)

Impacto del Covid-19:

Cambios en las métricas clave de rendimiento en la industria de CPG entre
el segundo y tercer trimestre de 2019 y el sequndo y tercer trimestre de

2020.

Crecimiento / (pérdida) de
ingreses

Rentabilidad de los activos
de SC

Dias de suministro de
inventario

Tiempo del ciclo de Cash
to Cash

COGS% de NOR

SGAAT de NOR

EBITDA%N de NOR

21.0% & 3.7% A (4.5%) ¥ (17.2%) ¥
21.3% & 14.8% & 9.6% & (27.7%) ¥
29% A (3.3%) ¥ 01% A B.0% A
(69.9%) ¥ (24.5%) ¥ 0.5% A (03%) ¥
40% A& 47% A (0.2%) ¥ (37%) ¥
7% A (1.3%) ¥ 1.8% & 3.7% &
6.2% A 8.8% A 10.2% & (22.8%) ¥

AY g

Europa. La perspectiva de desempefio de
Covid-19 estd actualmente limitada a seis
meses (periodos de informe que abarcan
desde abril hasta septiembre de 2020).
Pero los datos brindan una primera vision
critica de las tendencias.

Combinamos estos datos con la discu-
sién de los lideres de la cadena de sumi-
nistro en nuestro grupo de estudio para
evaluar qué capacidades de la cadena
de suministro subrayan el crecimiento
o la restriccién del valor. Entre nuestros
hallazgos clave se encuentran que el im-
pacto del Covid-19 fue significativamente
desigual, lo que generd pérdidas y ganan-
cias, dentro de las industrias, y que el ran-
go entre pérdida y ganancia parece estar
relacionado con el nivel de resiliencia agil
practicado en la empresa.

ACTORES

Si bien la variabilidad de la demanda al
alza'y a la baja varié ampliamente en los
primeros dias de la pandemia, las empre-
sas con ventajas significativas pudieron

dewhs. | AW

abordar mejor las necesidades de sus
clientes de mayor prioridad en medio de
una oferta limitada a través de una com-
binacién de segmentacién y asignacion.
También priorizaron el servicio por enci-
ma del costo para proteger y aumentar
la participacion de mercado. Tanto en las
industrias de CPG como de dispositivos
médicos, esta categoria de clasificacion
capturé oportunidades de crecimiento
de ingresos sin una acumulacién signifi-
cativa de dias de suministro de inventario
y dias de ventas pendientes, lo que a su
vez les ayudd a mejorar su rendimiento de
ROSCA y obtener una ventaja competiti-
va mas profunda durante los periodos de
interrupcion. Respaldaron una mayor sa-
tisfaccién del cliente cambiando dindmi-
camente la produccién para satisfacer la
demanda dentro de la ventana de tiempo
de entrega real de sus clientes.

El rendimiento del EBITDA de las em-
presas con ventajas significativas en las
industrias de CPG y de dispositivos mé-
dicos durante la pandemia, en compara-
cién con las empresas significativamente
desfavorecidas, refleja su capacidad para
gestionar la flexibilidad al alza y a la baja
con un impacto de costos més limitado
en los costes de ventas y los gastos de
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venta, generales y administrativos (como
porcentaje del ingreso operativo neto),
mientras gestiona un mayor volumen.
Claramente, la recuperacién de la inver-
sién en la capacidad de resiliencia 4gil
produjo una fuerte ventaja competitiva
para estas empresas de alto rendimiento.

ACTORES

Las organizaciones significativamente
desfavorecidas se enfrentaron a un fuerte
viento en contra debido a la pérdida de
ventas y tuvieron dificultades para cam-
biar sus modelos operativos para satis-
facer las desventajas de la demanda sin
incurrir en costos e inventario sin valor
agregado. Las métricas rojas en esta ca-
tegoria en las tres industrias demuestran
las barreras de agilidad de este grupo.

Las empresas significativamente desfa-
vorecidas registraron un marcado rendi-
miento inferior en relacién con el inven-
tario. Los dias de inventario de oferta
crecieron a pesar de la disminucién de
los ingresos de las empresas desfavore-
cidas en cada industria. Los aumentos
de inventario para los actores significa-
tivamente desfavorecidos inmovilizaron
efectivo en cada industria que ofreceria el
capital muy necesario si se liberara.

Las métricas financieras sugieren un re-
torno favorable del capital empleado para
inversiones de resiliencia 4gil, y el lado
positivo para el grupo significativamente
desfavorecido son métricas claras que
traen una mayor conciencia en la sala de
juntas de la necesidad de cambio. La eva-
luacién de las restricciones de resiliencia
4gil en los flujos de trabajo centrales y su
impacto relacionado en el rendimiento
seria un paso de diagnéstico critico para
mejorar el rendimiento de la Supply Chain
en los grupos afectados negativamente.

& TERMINA DE LEER ARTICULO:
www.revistalogistec.com
Seccién: PUNTO DE VISTA
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| 03 de marzo de 2020 se co-

nocié el primer contagio de

Covid 19 en Chile y con ello

se abrié un escenario que ha

traido un sinfin de cambios
gue han afectado por mas de 10 meses
todos los aspectos de la vida.

En un ambiente lleno de incertidumbre
y también de temor ante lo desconocido
gue era enfrentar una pandemia, una de
las primeras medidas — a nivel operacio-
nal- fue determinar qué era una actividad
esencial. Por primera vez, de modo masi-
VO quizas, la industria logistica asumia un
rol preponderante en mantener la cadena
de abastecimiento del pais.

Los temores, durante los primeros dias, a
un desabastecimiento puso sobre el tape-
te el rol de esta actividad. Luego, el boom
del canal online como medio de compra
dio el impulso final para una actividad que
antes estaba tras bambalinas, opacada
quizas por aspectos comerciales y marke-
ting; pero que hoy su valor es reconocido
por todos como factor diferenciador del
éxito de una companiia.

En este escenario, el mercado de los ope-
radores logisticos ha sido, sin duda, uno
de los mas desafiados en términos de de-
mandas y también uno de los mas criti-
cados, dado su rol en la experiencia final
de compra de los clientes. El incremento
en los volimenes de movimientos y las
restricciones propias de desplazamientos
complejizaron en un primer momento la
operacién, obligando a los distintos ac-
tores a actuar rapidamente en cuanto a
redisefar su operacion, flexibilizar sus
servicios y, sobre todo, entregar confian-
za y seguridad a sus clientes y para eso el
compromiso de sus colaboradores y la ex-
periencia y respaldo de su operacién han
sido fundamental.

Sin embargo, la industria no ha estado
exenta de criticas. La sensibilidad que tie-
ne su operacion para el cliente lo ha pues-
to en el ojo del huracan. Hoy analizaremos
el como la industria ha respondido a los
desafios que se presentaron el 2020, en

la voz de importante actores del sector
como Fedex, Blue Express y TW Logisti-
ca, cuyos ejecutivos reflexionaron sobre la
importancia de las nuevas demandas de
sus clientes y en lo fundamental que es la
flexibilidad en la tercerizacion de procesos
logisticos.
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PREPARADOS?

Imaginar a una empresa preparada para
hacer frente a los efectos de una pan-
demia es complicado. Si bien, en Chile
estamos constantemente siendo ame-
nazados por los efectos que fendmenos
de la naturaleza que pone a prueba la
continuidad operacional de vez en cuan-
do, no existian planes de contingencia o
una estrategia disefada para hacer frente
a estos eventos, lo que hace valorar adn
mas el compromiso de las empresas con
la continuidad operacional de sus clientes
y el abastecimiento del pafs.

Consultados sobre los cambios experi-
mentados el 2020 a nivel de industria,
Olivier Paccot, gerente general de Blue
Express, coment6é que desde el segundo
trimestre se vio un aumento relevante de
la demanda, tanto en Santiago como en
regiones, producto de la cuarentena, lo
que “presiond fuertemente nuestra capa-
cidad operativa”.

Ante este escenario, el ejecutivo de Blue
Express reconocié que una de las prime-
ras medidas asumidas por la compafia
fue “escalar rapidamente, multiplicando-
nos en varias veces, y asi poder acompa-
fiar a nuestros clientes en la necesidad
gue tenian. Muchos clientes nos llamaban
diariamente pidiéndonos mas capacidad
para poder despachar rapidamente y, en
ese sentido, la fortaleza debfa estar en la
capacidad de responder y adaptarnos a
las nuevas demandas”.

Para Felipe Barriga, director de ventas Re-
gion Andina y Cono Sur de Fedex, el gran
desafio de los ultimos meses era la incer-
tidumbre. “El gran reto era saber qué iba
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a pasar. Analizar distintos escenarios y sus
eventuales impactos nos permitié generar
varios escenarios de acciéon”, comenta el
ejecutivo.

Otro aspecto que marcod este 2020, se-
gun Barriga, fue que “desarrollamos un
sentido muy potente de ser parte de la
solucién, generando un compromiso por
parte de todos al ser parte de la solucion
a los desafios que enfrentaba la logistica
durante la crisis sanitaria. Si bien somos
un proveedor de servicios, Somos un so-
cio de la cadena logistica. Somos parte de
la cadena logistica del cliente, por lo que
debemos mantener una relacién muy cer-
canas con ellos”.

Tomas lzcue
Gerente Comercial
TW Logistica

En tanto, Tomas lzcue, gerente comer-
cial de TW Logistica, el principal desafios
fue mantener la continuidad operacional.
“Nuestra obligacion y desafio era no parar
y para eso se debio tomar distintas medi-
das, tanto para el cuidado de nuestros co-
laboradores como también a los clientes”.
Al igual de Olivier, Tomas enfatiza en la
“variacion de volimenes que se dio en
las primeras semanas”. “Algunos clien-
tes tuvieron bajas y otros alzas muy im-
portante, dependiendo de las categorias
que representan. Lo anterior nos obligé a
operar con mucha flexibilidad, para res-
ponder por ejemplo a los volimenes de
e-Commerce que se multiplo 3, 4 y hasta
5 veces. Los cambios se debian dar répido
para poder responder a las demandas de
nuestros clientes”, agrega el ejecutivo de
TW Logistica.

“La primera preocupacion de los clientes
era ¢qué haran para no parar? Luego, ve-
nia la solicitud de poder responder a sus
nuevos volimenes. En general el 2020 fue
un ano bien movido con mucha adapta-
bilidad y flexibilidad de acuerdo a lo que
va requiriendo el mercado”, afirma lzcue.

REVISTA LOGISTEC -

Asi, los ejecutivos ponen sobre el tapete
aspectos claves durante la crisis sanitaria
global que nos ha afectado: continuidad
operacional, flexibilidad y confianza ante
la incertidumbre. Asimismo, coincidieron
en que la variacién de la demanda de sus
clientes los obligd a estar alerta ante los
efectos que se generaran en sus operacio-
nes. Aqui, la robustez del musculo ope-
racional y la capacidad de escalar a nivel
de capacidad fueron los grandes desafios.
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LOS CLIENTES?

El mercado de los operadores logisticos es
uno de los mas competitivos, lo que obli-
ga a sus actores a buscar constantemente
factores para diferenciarse y en ese esce-
nario poner atencion a los requerimientos
de los clientes es fundamental.

Consultados sobre qué buscan los clientes
en la tercerizacion de servicios logisticos,
los ejecutivos de Fedex, TW Logistica y
Blue Express destacaron aspectos opera-
cionales y también cualidades de servicios
que los acerquen y den confianza a sus
clientes.

Felipe Barriga

Director de Ventas

Regién Andina 'y Cono Sur
Fedex

En este sentido, Olivier comenté que uno
de los aspectos demandados por sus clien-
te tiene relacién con la “Velocidad, ya que
todos los clientes piden despachos lo mas
rapido posible”. En tanto para Tomas Iz-
cue, la primera preocupacion de los clien-
tes pasd por “iqué haran para no parar?”.
Luego vendria la necesidad constante de
los clientes de ajustar el servicio de los
operadores a las fluctuaciones de sus de-
mandas. “El segundo aspecto, a nuestro
juicio, era la solicitud que nos hacian de
poder responder a sus nuevos volimenes.
En general el 2020 fue un afio bien movi-
do con mucha adaptabilidad y flexibilidad
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de acuerdo a lo que va requiriendo el mer-
cado”, afirma el gerente comercial de TW
Logistica. En esta linea, el gerente general
de Blue Express, en tanto reconoce que
la clave de las necesidades de sus clien-
tes estd en la busqueda de “Alternativas
y Conveniencias con un set de productos
Yy servicios.

Olivier Paccot
Gerente General
Blue Express

“Las necesidades de los clientes son di-
versas. Cada uno busca soluciones de
acuerdo a las caracteristicas de su propia
operacién, como por ejemplo, opciones
de dénde recibir el producto, servicio de
logistica de reversa, entre otra. Los clien-
tes estan buscando un partner donde
puedan depositar su operacién logistica y
ahi la interaccién es clave”, recalca Paccot.
Para el gerente de Fedex, la seguridad se
ha transformado en un requisito funda-
mental en la relacién comercial con los
clientes. Otro aspecto valorado, a su jui-
cio, es la posibilidad de generar cambios
rapidos, en ese sentido reconocié el valor
de la flexibilidad para adaptarse a las fluc-
tuaciones de la demanda y los cambios
de escenarios, pero “siempre de base un
modelo estructurado con procesos y es-
tandares establecidos”.

Asimismo, la confiabilidad y confianza
asoma como una de las necesidades fun-
damentales en la relacion de tercerizacion
de procesos logisticos, mas aun conside-
rando que en esta industria siempre existe
la posibilidad de enfrentar algun proble-
ma. “Los clientes nos piden ser confiable.
No sabemos lo que puede pasar, pero lo
importante es dar la confianza de que
pueden contar con nuestra operacion, la
cual se basa principalmente en el mode-
lo de servicio y en la flexibilidad”, afirma
Barriga.

No hay sector que no se haya visto afec-
tado por la pandemia que dada sus carac-
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teristicas se ha transformado en un hecho
disruptivo para todos. A nivel operacional,
logistico y comercial muchos actores se
vieron en la necesidad de redisefiar pro-
Cesos, innovar e iniciar un camino de cam-
bios, apalancado fundamentalmente en
las distintas herramientas para mantener
activos en un mercado fuertemente con-
vulsionado y demandado.

Marcar diferencias de la mano de las so-
luciones y sus distintas alternativas como
same day, next day a nivel nacional, he-
rramientas tecnologia, procesos de ultima
milla reforzados es una buena sefal de la
madurez de la industria. Sin embargo, la
operacion relacionada al e-Commerce es
el principal cambio experimentado por los
operadores, en cuanto al alcance de este
canal de venta y la demanda por solucio-
nes para responder al fuerte incremento
del mundo online.

“Ofrecer un ecosistema de soluciones y
servicios, es decir, un pool de alternativas

es una cualidad que marca diferencias en
la industria. Los clientes son cada vez mas
complejos y necesitan una amplia gama
de soluciones de acuerdo a las caracteris-
ticas de sus operaciones, sus productos y
sus clientes”, comenta el ejecutivo de Blue
Express.

Tomas Izcue concuerda con Olivier Paccot
y asegura gque el comercio electrénico ha
remecido a la industria y hoy es uno de
los principales foco de atencion por parte
de los operadores y generador ademds de
grandes desafios. “Veniamos hace anos
trabajando en un proyecto de e-Commer-
ce y hoy tenemos foco en desarrollar esta
logistica que es muy diferente a la tradi-
cional.

Esta operacién requiere, por ejemplo, po-
ner foco en la tecnologia con interaccio-
nes con distintos Marketplace y también
con los distintos courier que hacen ultima
milla para que nuestros clientes elijan con
quién quiere trabajar, ya sea por precio,

alcance o cobertura”. En este sentido, Fe-
lipe Barriga enfatiza que la atencion de la
industria estard marcado por el valor de
la informacion y la tecnologia. “La en-
trega del paquete, los clientes ya la dan
por hecho. Ahora lo que quieren saber es
cuando haran el retiro, cuando el pickup,
conocer el estado de su pedido. Asimis-
mo, la tecnologia digital también cambié
y ahi la integracién entre tecnologfa e in-
formacién es una tendencia que viene con
fuerza”.

Sin embargo, el ejecutivo de Fedex insta a
no olvidar que también se debe conside-
rar “los cambios a las reglas del consumo.
Hoy el cliente o consumidor final tiene
mucho mas poder y con un solo click pue-
de cambiar de proveedor. El estandar de
calidad que se pide es mucho mas alto”.
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es posible gracias a un equipo humano de primer nivel, tecnologias aplicadas
y un alto know how operacional.
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CADENA DE SUMINISTRO:
(QUE ENSENANZAS
NOS DEJO 20207

EL ANO PASADO TODAS LAS CADENAS DE ABASTECIMIENTO SE PUSIE-
RON A PRUEBA. MANTENER LA OPERATIVIDAD FRENTE A UNA DEMAN-
DA INCIERTA, ALTAMENTE VOLATIL Y DIVERSA SE CONVIRTIO EN UN DE-
SAFIO TITANICO.

omo nunca en la historia
cambiaron los patrones y
comportamiento de com-
pra volcandose de mane-
ra sorprendente hacia el
e-commerce. La oferta productiva se vio
envuelta en una serie de complejidades
debido al cierre de las fronteras, las restric-
ciones a la movilidad, los confinamientos
y cuarentenas. Asi lo planteé el profesor
de Ingenieria Industrial de la Universidad
de Chile, Jaime Zudiga. “Las empresas se
dieron cuenta de lo importante que es

tener visibilidad de la cadena completa,
mapeando clientes, fuentes de abaste-
cimiento, productores y distribucion en
todas sus etapas. Otras ensefianza que
nos dejo 2020 fue que la agilidad y la res-
iliencia son caracteristicas de disefio clave
en la cadena de abastecimiento. Es decir,
cdmo soy capaz de absorber crecimiento
en la demanda o, por el contrario, ajustar-
la sin generar una crisis por necesidad de
recursos no mapeados o establecidos con
anterioridad”, explicé el académico de la
Universidad de Chile.
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Asimismo, el profesor de Ingenieria Indus-
trial se refiri6 al quiebre de los propios pa-
radigmas. “Estos parten de nuestra forma
de ver a nuestros clientes y consumidores,
poniendo al centro nuestros productos y
servicios, y no a ellos como eje central del
diseno de nuestra oferta de valor”, afir-
mo.

La pandemia expuso de sopetdn lo sen-
sibles y vulnerables que son las cadenas
de suministro, disefadas -segun el profe-
sor de la Facultad de Ingenieria y Ciencias
de la Universidad Adolfo Ibanez, Wilfredo
Yushimito- solo con una perspectiva es-
tratégica de eficiencia. “Este tipo de estra-
tegia orientada en costo y eficiencia (lean,
outsourcing, offshoring, sobre-concentra-
cién de actividades en hubs, etc.) viene
junto con un aumento en el riesgo tal,
que ante una ruptura en alguno de esos
eslabones se produce un efecto cascada
gue afecta no solo al abastecimiento, sino
también financieramente a las empresas.
Hay, por tanto, un tema de evaluacién de
riesgos que se debe incorporar también
como decisién estratégica”, sostuvo.

TRABAIO REMOTO
Y CAPACIDAD

Si bien, muchas empresas no habian to-
mado el peso a la importancia de trans-
formar sus procesos como lo exigia la era
digital, en 2020, se dieron cuenta de que
sus colaboradores no estaban preparados
para el teletrabajo. “Este cambio -que pa-
rece sencillo- no lo es tanto, no solo por
la capacidad que se necesita para poder
dar servicio a los usuarios desde casa, sino
también por el gran problema de seguri-
dad que se generd al tener sistemas des-
actualizados”, comenté Matias Corrales,
CEO de Kolossus.cl.

Segun el ejecutivo, en el seqgundo semes-
tre, las empresas que lograron saltar la
primera valla, se encontraron con una se-
gunda dificultad "la capacidad de supply
Chain", tanto para despachar como para
procesar sus pedidos, y la necesidad de
poder estar en linea con su centro de dis-
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tribucion o con su operador logistico para
poder responder a este nuevo mercado
digital. EI camino se puso dificill, porque
ya no solo solo dependia de ellos sino de
su partner de distribucion y sus capacidad
de sistemas para poder hacer seguimiento
desde el inicio del ciclo del producto hasta
el cliente final.

“AUn queda mucho camino por recorrer
en la cadena de suministro, los paises mas
desarrollados en el aspecto Tl logran in-
teractuar como una posta digital entre
fabricantes, proveedores, distribuidores,
operadores logisticos y la empresa que
vende los servicios con los respectivos
ahorros que produce este modelo. Sin
embargo, el desafio de las empresas que
lograron sortear los complicaciones del
2020 en forma orrecta, es mirar la conec-
tividad de los sistemas en forma global,
los llamados B2B, que son software que
realizan la tarea de integrar”, explicé Ma-
tia Corrales.

El ruteo pasé a ser una prioridad y, en este
aspecto, los datos en tiempo real son fun-
damentales si lo que se busca es mejorar
la calidad del servicio para un cliente cada
vez mas exigente y digital. “Los clientes
quieren saber en que esta su pedido y que
sus despachos sean rapidos y de bajo cos-
to, dificil tarea lo que nos solicitan, pero
las compafias que lleguen primero a este
tipo de servicios -ya disponible en otros
pafses- generardn un acarreo de nuevos
clientes y fidelizaran a los que ya tienen”,
indic6 Corrales.

COMO SE MOVIO
EL COMERCIO

Durante 2020, la gerente de Desarrollo
de Negocios en Ecomsur, Magdalena Del
Solar, identificé al menos tres realidades
muy distintas en los distintos actores que
se movian en el comercio:

Primero, estaban los visionarios. Un
grupo de empresas ya habia determinado
con anterioridad que el e-Commerce era
un canal estratégico de ventas, por lo que
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avanzo hacia las operaciones escalables.
Esto les permitié aprovechar el gran au-
mento de la demanda que vimos desde el
inicio de la pandemia.

En segundo lugar, estuvieron los
cautos. Hubo compafias que no le ha-
bian tomado el peso al canal y tenfan ope-
raciones con mucha manualidad, por lo
que el aumento de pedidos fue mas dificil
de manejar, con costos adicionales fuer-
tes, y a veces, a costa de la experiencia de
clientes, lo que puede resultar muy caro
alalarga.

Magdalena del Solar
Gerente Desarrollo de
Negocios - Ecomsur

Finalmente, vimos a los analogos que
ni siquiera habian comenzado con la ven-
ta online. Muchos de ellos vieron sus ven-
tas completamente paradas por la pan-
demia, lo que puso en riesgo el negocio
completo.

De todas estas experiencias, algunas exi-
tosas y otras lamentables, muchos vivie-
ron el efecto de no tener organizaciones
automatizadas y escalables. Pero, este ano
tienen claro cuél es el foco. “Hoy sabemos
que la venta online en Chile llegarg, en un
par de afios, a representar cerca del 25%
del retail.

Kristi Rosenberg
Country Manager
Shippify

Entonces, se debe entender que el canal
digital no es solo la venta, sino también
cdmo se complementa directamente con
otros canales como las tiendas propias
(venta fisica)”, argumenté Magdalena Del
Solar. Uno de los principales puertos del
pais es el de San Antonio. Alli, la critica
situacion mundial que desencadeno el
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coronavirus no afecté dramaticamente el
nivel de transferencia ni la productividad
de la cadena logistica. Lo anterior, debi-
do a que se tomaron todos los resguardos
para asegurar la continuidad en la opera-
cién portuaria, apoyando al territorio con
medidas preventivas y de apoyo.

“En ese sentido, todas las empresas hicie-
ron un gran ejercicio de responsabilidad
social, con la implementacion del primer
laboratorio de PCR en la provincia y otras
acciones tendientes a evitar mas conta-
gios”, comentd la gerente de la Comuni-
dad Logistica de San Antonio (Colsa), Pilar
Larrain.

De esta manera, teniendo a la vista el
constante didlogo entre los actores de la
cadena logistica y, principalmente, con las
autoridades locales, los eventos externos
no debieran tener un impacto significativo
en la productividad de la cadena logistica
y en la transferencia de carga.

Jaime Zihiga
Profesor Ingenieria Industrial
Universidad de Chile

Sopesar adecuadamente la cadena de va-
lor ha sido clave, tanto como lo es contar
con un modelo de logistica elastica que se
adapte a la velocidad y a las necesidades
del mercado mediante el uso de tecnolo-
gia. “El aumento de la demanda en el ca-
nal online presenta una oportunidad para
una industria con claras necesidades de
modelos rapidos, flexibles y, sobre todo,
elasticos, en concordancia con las tecno-
logfas de la informacion.

La pandemia demostré que nuevos habi-
tos de comportamiento bajo estandares
internacionales de servicio que rompen
paradigmas y un claro ejemplo de ello es
la “entrega el mismo dia”, un servicio que
en 2020 se establecié como un parametro
de nivel de servicio para todo ecommer-
ce”, asegurd la Country Manager de Ship-
pify, Kristi Rosenberg.
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Para los puertos, la digitalizacion ha sido
un enorme reto. De hecho, la gerente de
Colsa, Pilar Larrain, hizo hincapié en la
necesidad de contar con un sistema que
permita automatizar flujos de informa-
cién, eliminando la documentacion fisica
y generando informacion en tiempo real
y confiable sin duplicidad. “La pandemia
del covid-19 nos obligd a apresurarnos en
este sentido”, enfatizd. Por eso, Puerto
San Antonio se la jugé por el disefio de
un Port Community System (PCS) que se
implementara este afio.

La proteccion de datos para evitar cual-
quier tipo de ataque cibernético consti-
tuye otro desafio. “Hay que considerar el
riesgo que trae la digitalizacion y su ma-
nejo a nivel global, ya que en el futuro to-
dos los puertos estaran interconectados.
Ademas, deben existir los protocolos ne-
cesarios y conocidos por todos para una
respuesta rapida de la cadena logistica
ante cualquier eventualidad, mitigando en
la medida de lo posible las interrupciones.
Hay que planificar futuros incidentes para
evitar retrasos y aplicar un plan de gestion
y manejo de riesgos como prioridad”, dijo
la gerente de Colsa.

Por su parte, el profesor de la Facultad
de Ingenieria y Ciencias de la Universidad
Adolfo Ibanez (UAI), Wilfredo Yushimito,
destacé la necesidad de hacer un adecua-
do balance entre eficiencia y resiliencia en
las cadenas de suministro. “En funcion a
es0, hay varios sub-desafios que pasan por
encontrar el balance entre abastecimiento
local e internacional o una diversificacion
de proveedores, asi como desarrollar la
capacidad para identificar y evaluar ries-
gos y estrategias para mitigarlos, y como
crear mas flexibilidad en la cadena de su-
ministro, etc.”, afirmo.

El segundo desafio, segun el profesor,
tiene que ver con el cambio en el com-
portamiento de compra y el aumento del
comercio electrénico, sobretodo en pro-

ductos comestibles y medicinas, es decir,
los productos basicos. “Los datos que
recolectamos junto con otros investigado-
res en varios paises del mundo, nos mos-
traron un porcentaje alto de gente que
compraba por primera vez este tipo de
productos y la tendencia podria ser a que
se mantengan esos niveles altos”, sefiald.
Como tercer desafio, Wilfredo Yushimito
destacod las posibles restricciones y cua-
rentenas. “Esto puede afectar la produc
cion y traslado de productos basicos. En
este Ultimo punto no solo las empresas
deben tener estrategias para enfrentarlas,
sino también los gobiernos”, aseguro.

La sugerencia del profesor de Ingenieria
Industrial de la Universidad de Chile, Jai-
me Zufiga, es enfrentar este nuevo afio
tomando en consideracion tres grandes
pilares: la demanda del cliente/consumi-
dor, la propuesta de valor hacia ellos v,
por ultimo, el disefio de la oferta de pro-
ductos y servicios. “El primero se basa en
entender los nuevos patrones de compor-
tamiento y compra de los clientes. Ya se
venia hablando hace mucho de un cliente
mas informado, con conocimiento de lo
que busca y con una impronta de dere-
chos que las empresas deben cumplir.
Demas esta decir que estos nuevos con-
sumidores pueden buscar satisfacer sus
necesidades por diferentes canales y sus
busquedas y comparaciones no son sélo
con competidores locales, sino que con
players globales”, argumento.

El segundo desafio que planted el acadé-
mico de la Universidad de Chile es definir
la propuesta de valor para los clientes,
sabiendo qué quieren y valoran. En este
sentiido, su sugerencia es hacer una muy
buena segmentacion, pero derribando los
paradigmas tradicionales de ventas: "Yo
sé lo que el cliente quiere", ya no corre.
“El desafio es adecuar la red logistica a
los requerimientos de servicio y a una pro-
puesta de valor clara para cada grupo de
clientes, diferenciada y conocida por ellos;
buscando rentabilizar cada grupo”, dijo.

El Ultimo desafio propuesto por el acadé-
mico de la Universidad de Chile es enten-

der la oferta productiva/logistica que cada
empresa es capaz de hacer hoy y cuéles
son las brechas para satisfacer la propues-
ta de valor. “Para ello es clave la planifi-
cacion y alineacion de toda la cadena de
abastecimiento. Existen metodologias que
ayudan a esto, como la implementacién
de S&OP (Sales and Operating Planning) y
manejar estratégicamente las fuentes de
suministro. La respuesta a esto no es cla-
ray va a depender de la clasificacién que
debo realizar seguin la confiabilidad de los
proveedores y el valor (no solo monetario)
de los insumos y MP. También desarrollar
una estrategia tecnolégica para toda la
cadena de abastecimiento”, comento.

En 2020 aprendimos que es clave la visibi-
lidad de stock, los recursos, la distribucién
y la entrega. “El desafio ahora es digitali-
zar la cadena y capacitar con nuevas habi-
lidades y conocimientos a nuestro capital
humano para enfrentar este desafio. Por
ultimo, adoptar medidas de desempefio
e indicadores en toda la cadena, no solo
financieros ni de resultados. Hoy toman
importancia los indicadores de proceso
que, en conjunto, aseguran poder llegar
al resultado esperado”, concluye Jaime
ZuAiga.

[O8 REICS DEL
ECOMMERCE

Para Magdalena Del Solar de Ecomsur,
hay tres aspectos a considerar este ano:

La Omnicanalidad: saber como logra-
mos unificar las experiencias de compra
de los clientes complementando los dis-
tintos canales. Que un usuario pueda
comprar online en la tienda fisica con des-
pacho a domicilio cuando no hay stock
del producto que necesita, o comprar un
pedido online y retirarlo en una tienda fi-
sica, entregando mejores experiencias y
ademads, logrando mejores rentabilidades
para las marcas. En esta adaptacion, la lo-
gistica juega un papel protagénico.

& TERMINA DE LEER ARTICULO:
www.revistalogistec.com
Seccién: SCM/ESTRATEGIA LOGISTICA

www.revistalogistec.com



WEB | SCM | ESTRATEGIA LOGISTICA

COVID-19:

CLAVES DE UN PROCESO
LOGISTICO INEDITO Y LA
ESTRATEGIA DE CHILE
PARA AVANZAR CON LA
VACUNACION MASIVA

LA ESPERANZA DE DEJAR ATRAS LA PANDEMIA AVANZA RAPIDAMENTE EN
CHILE. EN LOS PRIMEROS TRES DIAS DE LA CAMPANA DE VACUNACION MASIVA
QUE INICIO EN FEBRERO, UNAS 556 MIL PERSONAS FUERON VACUNADAS
CONTRA EL COVID-19. ESTAS CIFRAS DE LOS ULTIMOS DIAS HAN HECHO QUE
EL PAIS SE CONVIERTA EN LIDER DE LA REGION EN LA INOCULACION CONTRA
EL VIRULENTO SARS-COV-2 ;COMO SE GESTO LA COMPRA DEL PRODUCTO MAS
DEMANDADO A NIVEL MUNDIAL? ;POR QUE LA ESTRATEGIA DE VACUNACION
CHILENAES, A LA FECHA, LA MAS EXITOSA DE LA REGION?

El pasado miércoles 3 de febrero inicié en
Chile la denominada Etapa 2 del Plan de
Vacunacién contra el SARS-CoV-2, impul-
sado por el Ministerio de Salud, proceso
que tiene por objetivo la inoculaciéon de
adultos mayores desde los 70 afos; y que
finalizaria el viernes 12 de dicho mes. La
presente Fase (en plena marcha al cierre
de esta edicion) ha concentrado las mi-
radas no solo de la opinién publica y las
autoridades chilenas, sino también, las del
espectro internacional, considerando que
Chile es el primer pais de la Regién Lati-
noamericana que ha concretado con éxi-
to, en lo que va del proceso, la vacunacion
masiva de 719.223 personas consideradas
“poblacion de riesgo” con la primera do-
sis de la vacuna Coronavac del Laboratorio
Sinovac.

A estos 700 mil ciudadanos se suman las
56.811 personas inoculadas durante la
Etapa 1 del proceso de vacunacién, que
inicio el 25 diciembre de 2020 y que tuvo
como grupo objetivo principal al personal
de salud clinico/administrativo de aten-
cion intrahospitalaria y extrahospitalaria;
al personal médico/administrativo de los
servicios de urgencias; a los residentes y
funcionarios de Establecimientos de Lar-

ga Estadia para Adultos Mayores (Eleam),
Sename y centros de salud mental, entre
otros; los cuales fueron inoculados con la
vacuna BNT162B2 del Laboratorio Pfizer-
Biontech. A la fecha, 20.936 de los ino-
culados durante la primera Etapa del Plan
han recibido la segunda dosis de la vacuna
desarrollada por la farmacéutica estadou-
nidense.

Asi, a la fecha, un total de 776.034 per-
sonas han recibido la primera dosis de va-
cunas contra el Covid-19, protagonizando
un proceso historico a nivel sanitario y lo-
gistico en el pafs, en el marco de la lucha
global contra la pandemia que asola al
mundo.

LAS CLAVES
[OGISTICAS
DE UN PLAN
HISTORICO

Segun el registro Our World in Data, de la
Universidad de Oxford, en América Latina,
al menos siete naciones han empezado
con la inmunizacion contra la pandemia y
Chile se ubica en el primer lugar, al aplicar
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al menos una dosis al 3,17% de cada 100
habitantes; le sigue Brasil con 1,6%; Cos-
ta Rica con 1,13%; Argentina, con 1,04%;
México, con 0,56%; Ecuador con 0,04%
y Bolivia, con 0,03%. ;Como esta logran-
do Chile liderar este ranking? ;Cémo se
ha gestado la planificacion logistica para
lograr una vacunacién masiva sin prece-
dentes y ser lider en la region?

Para muchos expertos, a nivel operativo,
el trabajo mancomunado entre las autori-
dades sanitarias y los municipios del pafs
ha sido clave; empindndose como una
estrategia eficiente mediante la cual se
espera lograr la vacunacion de 5 millones
de ciudadanos para finales de marzo y de
la mayoria de la poblacién nacional (cerca
de 15 millones de personas) en el primer
semestre de 2021. ;Co6mo? A través de la
habilitaciéon de estadios, plazas, centros
educativos, deportivos, comerciales y los
propios centros de atenciéon primaria de
las municipalidades como puntos de va-
cunacién, a lo largo de las 16 regiones del
pais.

No obstante, si bien el proceso de vacuna-
cion culmina en dichos recintos, sabemos
que el esfuerzo logistico que representa
la inoculacion masiva en curso no inicia
ahi. Muy por el contrario. Para que miles
de adultos mayores y profesionales de la
salud chilenos hayan podido acceder al
medicamento de mayor demanda a ni-
vel global, el esfuerzo logfstico ha sido, a
falta de otra denominacion, histérico. En
palabras del Presidente de la Republica,
Sebastian Pifiera, “este proceso ha exigi-
do un esfuerzo gigantesco de recursos, de
logistica, de organizacioén, de distribucion;
un gran desafio para el cual nos hemos
preparado por meses”.

Ahora bien, si nos adentramos en el Plan
de Vacunacién contra el SARS-CoV-2 te-
nemos que -como toda planificacion de
suministro- éste inicié con la adquisiciéon
de las vacunas; negociaciones altamente
complejas, considerando que nuestro pais
competia, de igual a igual, con grandes
potencias del globo y otras naciones en
vias de desarrollo por el producto més pre-
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ciado (y demandado) en el ultimo tiempo,
a nivel mundial. Un hecho anecdético en
torno a dichas negociaciones quedé de
manifiesto en diciembre pasado, cuando
el prestigioso diario norteamericano New
York Times, publicd un listado de paises
que, durante 2020, conforme avanzaban
los ensayos clinicos para encontrar las va-
cunas contra el coronavirus, estaban “ne-
gociando” con las diferentes farmacéuti-
cas la adquisicion de las primeras dosis de
vacunas que saldrian al mercado. Sorpre-
sivamente, el listado, liderado por Cana-
da, Estados Unidos, Reino Unido, la Union
Europea y Australia, posicionaba en sexto
lugar a Chile. Segun el medio estadouni-
dense, “como no habia ninguna garantia
de que una vacuna especifica fuese exi-
tosa, estos paises cubrieron sus apuestas
con varias candidatas”. En dicho articulo,
The New York Times también sefialaba
que “otras naciones acaudaladas se su-
maron a Estados Unidos al hacer grandes
pedidos anticipados, a menudo con las
opciones de expandir los acuerdos y ad-
quirir todavia mds, con lo que socavaron
la capacidad de muchos paises para hacer
compras oportunas”.

Consultado al respecto por medios nacio-
nales, el Subsecretario de Relaciones Eco-
némicas Internacionales, Rodrigo Yanez,
informaba a la opinion publica que ya en
agosto de 2020, el Gobierno de Chile ha-
bia comenzado las tratativas con diversos
laboratorios para alcanzar acuerdos en la
compra de las dosis necesarias de vacunas
contra el Covid-19, a fin de garantizar su
acceso a practicamente toda la poblacion
chilena.

En dicha ocasion, Rodrigo Yanez explicd
que para la adquisicién de las vacunas
fue determinante “la gestion temprana
y haber utilizado sus redes apoyadas por
las diversas embajadas”. "Fue clave no
haber puesto todos los huevos en una
misma canasta, en una vacuna o una que
se ensayara en Chile (...) la instruccién del
presidente Pifiera fue buscar oportunida-
des (...). Fuimos muy proactivos en salir a
buscar y activar la red de embajadores y
desplegar posteriormente los contactos

comerciales para plasmarlo en un contra-
to", precisé. No obstante, la estrategia de
compra tuvo otra variable muy importante
a considerar. El que se acordara mas de un
tipo de vacuna. La que actla en base al
denominado ARN mensajero, el virus ate-
nuado y adenovirus. "No es conveniente
que la estrategia considere mas dosis de
la misma plataforma, a razén de mitigar
riesgos de apostar por una tecnologia”,
explicd en su momento Yanez, agregado
que “como Moderna usa el sistema de
ARN mensajero, al igual que Pfizer, no hay
contrato con Moderna”.

A partir de las gestiones realizadas por
el Gobierno de Chile, durante el tercer
trimestre de 2020 ya se habian firmado
contratos con Pfizer, Sinovac, Johnson &
Johnson y AstraZeneca. No obstante, de-
bido a la alta demanda mundial por un
medicamento contra el Covid-19, las au-
toridades gubernamentales han afirmado
que no se debe perder de vista la variable
de un posible incumplimiento del contra-
to, una situacion que — segun manifestod
Yéanez en diciembre pasado— “es una po-
sibilidad que estamos monitoreando per-
manentemente [...] A diferencia de lo que
pasd con los respiradores y otros elemen-
tos de proteccion, estos meses sirvieron a
los laboratorios para formar alianzas para
garantizar lo que ellos acordaban produ-

car.

Asi, en total, la Subsecretaria de Relacio-
nes Internacionales alcanzé un acuerdo
para la compra de 36 millones de dosis
con los principales proveedores de vacu-
nas certificadas y aprobadas por la OMG
en la lucha contra el Covid-19.

Cerradas las negociaciones, a inicios de
diciembre de 2020, la gerenta general
de Pfizer en Chile, Marta Diez, informaba
que, debido a la alta demanda, las prime-
ras dosis de las vacunas adquiridas por
Chile arribarian al pais en grupos limita-
dos. “Pero ya desde enero y en el primer
trimestre del 2021, Chile podria tener 1,6
millones de dosis entregadas”, sostenia.
Lo anunciado por Diez se hizo efectivo el
24 de diciembre pasado, cuando arribd al
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pais el primer cargamento de la vacuna
BNT162B2 - Pfizer-Biontech, con 10 mil
dosis.

/\ | o //«\\ [ ]
CARGAMENTO

HISTORICO

Aproximadamente a las A las 6.42 de
la manana del 24 de diciembre pasado,
arribé al Grupo 10 de la FACh, el vuelo
Latam, de origen belga, con el primer
cargamento de las vacunas contra el CO-
VID-19 elaboradas por los laboratorios
Pfizer-BioNTech. Las 10 mil primeras dosis
de la vacuna estaban comprometidas para
la inoculacion del personal médico que a
la fecha se encontraba en lo que se ha
denominado como “la primera linea en la
lucha contra el Covid-19".

Las vacunas, almacenadas en cajas hermé-
ticas con cerca de 23 kilos de hielo seco
para mantener la temperatura en -70°C,
fueron transportadas desde el Grupo 10
de la FACh por DHL la empresa contratada
por Pfizer para la distribucion mundial. El
arribo por via aérea a Chile, en tanto, fue
apoyada por LATAM. Escoltada por Cara-
bineros de Chile, las primeras dosis fueron
destinadas a tres puntos: una parte fueron
sometidas a un proceso de descongela-
miento que durd 4 horas, para posterior-
mente, ser utilizadas en la inoculacion de
personal médico de las Unidades de Cui-
dados Intensivos del la Posta Central y el
Hospital San José.

El sequndo grupo de dosis fue trasladado
en helicoptero hasta el Estadio Nacional,
donde se consolidaron las diferentes dosis
gue serian distribuidos por via terrestre a
los otros recintos asistenciales de la Re-
gion Metropolitana. Finalmente, el tercer
grupo de vacunas fue trasladado hasta la
empresa Perilogistics, donde las dosis que
serdn enviadas a La Araucanfa, Magalla-
nes y Biobfo serian almacenadas en super-
congeladores al dia siguiente. A la fecha,
al pais han arribado tres embarques de la
vacuna Pfizer, consolidando poco mas de
55 mil dosis, las cuales fueron derivadas
directamente desde el aeropuerto inter-



nacional de Santiago a los distintos recin-
tos asistenciales a lo largo del pais, bajo la
misma dindmica logistica expuesta.

s

VACUNACION
MASIVA

¢(Como ha sido la operativa de vacuna
Sinovac? Entre los dias 28 y 31 de enero
pasado, arribaron a Chile desde China dos
cargamentos de la vacuna Coronavac, por
un total de 4 millones de dosis, las que
estan siendo administradas a los grupos
de riesgos definidos en el plan de vacuna-
cion. Ambos cargamentos aéreos, opera-
dos por LATAM arribaron al Aeropuerto
Arturo Merino Benitez, bajo la expectante
mirada de las autoridades gubernamenta-
les y sanitarias del pafs.

Segun informé el ministro de Salud, Enri-
que Paris “vamos a ocupar los 4 millones,
porque sabemos que como esta vacuna
se administra cada 28 dias y el cargamen-

to siguiente llega aproximadamente el 15
de febrero estamos en los tiempos ade-
cuados”. Lo expuesto por el ministro Paris,
nos entrega otro indicio relevante del pro-
ceso de vacunacion a nivel logistico, toda
vez que para garantizar la efectividad del
medicamento es necesario que la segun-
da dosis sea administrada en tiempo y
forma, y considerando el proceso actual
de inoculaciéon, Chile deberia contar con
4 millones de nuevas dosis para inicios de
marzo.

¢cémo se ha desarrollado el proceso de
distribucion de las vacunas Coronavac
para disponibilizarlas en todo el territorio
nacional? La coordinacién de este proceso
ha estado a cargo de Alberto Dougnac,
subsecretario de Redes Asistenciales de
Salud que, en conjunto con el Ministerio
de Salud, CENABAST, el Ministerio de
Transportes y otras instituciones publicas
y privadas, han realizado la coordinacién
logistica para la llegada y distribucion de
las vacunas en todo el territorio nacional.

Al respecto, Dougnac explicd que “el plan
de distribucion del primer cargamento de
SINOVAC comenzd a ejecutarse ayer el
sébado 30 de enero, desde las 8:30 am,
con la salida de las rutas terrestres y aé-
reas. La primera remesa de dosis se dis-
tribuyd en los 26 Depdsitos de Vacunas e
Inmunoglobulinas (DVI) ubicados en las
16 regiones del pais”. Igual proceso se lle-
varfa a cabo con el segundo cargamento,
que arrib6 el 31 de enero. Una vez que las
dosis fueron almacenadas en los puntos
de depdsito, a inicios de febrero fueron
trasladas a los puntos de vacunacién, pro-
ceso en el cual los diversos municipios y
los centro9s de atencién primaria del pafis
tomaron el protagonismo; y es que el pais
tiene la particularidad de contar con una
red de salud desplegada ampliamente a lo
largo de todo su territorio, algo que facili-
taria el proceso de vacunacion.
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LOGISTICA PARA LA VACUNA
CONTRA EL COVID-19

EL GRAN DESAFIO LOGISTICO EN ESTOS ULTIMOS MESES, SIN DUDA HA SIDO
LADISTRIBUCION Y ALMACENAMIENTO DE LA VACUNA PARA FRENAR EL AVAN-
CE DEL COVID-19, PANDEMIA QUE HA RETADO A LA INDUSTRIA LOGISTICA A
DESARROLLAR NUEVAS ESTRATEGIAS EN CUANTO AL ALMACENAMIENTO DE
PRODUCTOS Y DISTRIBUCION DE LOS MISMOS.

diferencia de los productos
tradicionales que se mue-
ven dentro de la cadena de
suministro, existe un factor
muy importante para movi-
lizar, almacenar y distribuir la vacuna para
el covid-19: “el frio” dada la caracteristica
de las vacunas en general y en especial
ésta que se ha transformado en una va-
cuna vital para disminuir la propagacion
del virus. En los procesos comunes para
el traslado de productos refrigerados o a
temperatura controlada, existen estrictos
sistemas de control que permiten asegu-

Ilex Palma

Profesor Duoc UC

rar el mantenimiento de la temperatura en
cualquier nivel de la cadena de suministro
(Supply Chain), indistintamente de la carga
a transportar.

Esto lo podemos ver muy bien en produc
tos a nivel farmacéutico, donde el pro-
ceso de manipulacion es controlado con
sistemas de gestion altamente eficientes,
ya sea durante la carga y descarga en los
vehiculos acondicionados especialmente
para este tipo de articulos, donde el con-
trol es continuo y de acuerdo con las nor-
mativas legales sanitarias.
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Para el caso de la distribucion y almace-
namiento de la vacuna para combatir el
Covid-19, es de suma importancia contar
con procesos que sean integrales desde la
fabricacion hasta el ultimo punto de en-
trega, ya sea un hospital, clinica o recinto
hospitalario. Mantener en constante refri-
geracion esta vacuna y asegurar la cadena
de frio, hace muy necesario contar con
sistemas de gestion tanto para la distribu-
cion como para el almacenamiento (SGT y
SGA) altamente eficientes. Es aqui donde
se pone a prueba la trazabilidad de mer-
cancias en su maximo nivel.

Las condiciones climaticas particulares de
nuestra geografia son un factor importan-
te por considerar, dado que nos encon-
tramos con zonas con temperaturas muy
altas en el norte, como zonas con tempe-
raturas muy bajas en el sur. Esto sumado
a la longitud entre cada punto de salida y
entrega, requiere un constante monitoreo
de las curvas de las temperaturas tanto en
los vehiculos, como en los puntos de al-
macenamiento.

Los “Hub de distribucion” son los puntos
en donde se debe potenciar los controles y
monitoreo de temperaturas, ya que desde
el punto de origen al punto de destino se
pueden encontrar uno o varios Hub hasta
completar la entrega en la Ultima milla. La
rapidez es una prioridad en esta cadena,
como también minimizar la manipulacién
de los contenedores de las vacunas. Entre
menos procesos tenga la distribucion, se
obtendrad una mejor trazabilidad.

Cabe considerar que la vacuna debe lle-
gar a puntos extremos, como zonas poco
habitadas, comunas con dificil acceso, etc.
Aqui es donde se produce el mas impor-
tante de los desafios, lograr que no exista
variacion en la trazabilidad de la tempera-
tura de la vacuna.

Los vehiculos deben proporcionar el am-
biente adecuado para el transporte y se
debe considerar la cantidad de veces que
un vehiculo abre sus puertas para la des-
carga de mercaderias. Por lo tanto los
equipos de refrigeracién deben ser ca-

>



paces de ajustar la temperatura segun el
requerimiento del producto (en este caso
dosis de vacunas).

Como se ha comentado por los medios,
una de las caracteristicas principales para
el transporte de las vacunas es la tempe-
ratura de conservaciéon “Pfizer” que es de
al menos unos -70° C, condicién que se ve
afectada cada vez que los vehiculos abren
sus puertas para la descarga de los conte-
nedores de vacunas, haciendo que la tem-
peratura suba algunos grados, causando
variacion en la curva de la temperatura
controlada. Por otro lado, se debe consi-
derar muy cuidadosamente el tipo de ve-
hiculo a utilizar, recordando que se debe
llegar a lugares de dificil acceso.

Adicionalmente y en cuanto al almacena-
miento de la vacuna, el gobierno a través
del Minsal ha manifestado lo siguiente:

“Durante los préximos dias, Chile recibi-
ra un primer cargamento de 20 mil dosis
de la vacuna Pfizer, las cuales seran dis-
tribuidas entre la poblaciéon objetivo antes
de fin de ano”. “Hasta ahora tenemos, o
estamos en etapas muy avanzadas, acuer-
dos y/o contratos que nos garantizan 10
millones de dosis con el Laboratorio Pfi-
zer-Biontech, 10 millones de dosis con el
Laboratorio Sinovac, lo que sumado a los
acuerdos con los Laboratorios AstraZene-
ca-Oxford, Jensen — Johnsson & Johnsson
y la Alianza Covax, nos permiten llegar a
més de 30 millones de dosis”, dijo el Presi-
dente Pinera. (Fuente: Presidencia.cl)

Para el almacenamiento se consideran
contenedores tipo armarios con estan-
terfas, que contienen congeladores que
permiten bajar las temperaturas en su in-
terior hasta -80°C. Estos armarios, dada
su exclusividad, son incompatibles con
pallet u otro tipo de soporte, por lo tanto
los pallet se confeccionan a medida de los
armarios.

La estiba o arrumazén debe ser cuidado-
samente planificada para este caso. Como
en el mercado ya existen cadmaras frigori-
ficas capaces de mantener temperaturas

muy bajas, se pueden disefiar o equipar
para almacenar los armarios manteniendo
la temperatura adecuada para las vacunas
Pfizer. Cabe considerar que el almacena-
miento a nivel central de las vacunas Pfa-
zer, es entre los -75°C +/- 15°C por 6 me-
ses, pero a nivel local la vacuna se puede
almacenar entre los 2°C a 8°C, con una
duracién de 5 dias.

Las condiciones de almacenamiento son
no exponer a la luz solar y artificial. Ante
esto, la manipulacion central genera ma-
yores desafios por el volumen y tiempo
que las vacunas Pfizer se almacenaran.

Por otro lado, Cenabast aseguré que, para
enero del 2021, se espera la primera lle-
gada de vacunas contra el Covid 19 del
laboratorio Sinovac. El Ministerio de Salud
envié el mandato oficial a la Central de
Abastecimiento, lo que significa la res-
ponsabilidad de la institucion en ejecutar
la importacion de dos millones de dosis
aproximadas en esta primera instancia.

Asi lo indico el Director de Cenabast, Va-
lentin Diaz, quien dijo; “para el primer
envio durante la segunda quincena de
enero, debieran llegar 2.178.000 vacunas
provenientes de China, lo que sucesiva-
mente debiera repetirse hasta completar
10 millones de dosis, al 1° de marzo”. De
esta manera comenzaria la internacién
de 10 millones de vacunas para el primer
trimestre de 2021, siendo este el proceso
inicial de inmunizacién que abarca a la po-
blacion de riesgo del pais.

A diferencia de la vacuna de Pfizer, la vacu-
na de Sinovac se gestionara directamente
desde Cenabast, tanto en la internacion,
en el almacenamiento y en su distribu-
cion. Si bien CoronaVac debe mantenerse
a bajas temperaturas, esta no necesita un
almacenamiento a menos 70° como la va-
cuna de Pfizer. Esta vacuna se almacenara
en centros logisticos dedicados al manejo,
almacenamiento y distribucién de vacu-
nas, ya que la calidad y certificacién de
la trazabilidad son obligatorios para una
eficiente entrega de las vacunas.

Para el transporte desde origen, Cenabast

firmé un contrato de cinco viajes exclusi-
vos con Latam, lo que permitird acotar los
tiempos de traslado, con las medidas sa-
nitarias respectivas, para mantener la ca-
lidad de este producto. Los movimientos,
entregas, despachos y distribucion de las
dosis dependeran del Programa Nacional
de Inmunizaciones (PNI), del Ministerio de
Salud, por lo tanto, se debe existir inte-
gracién y coordinacion de los diferentes
departamentos tanto del gobierno como
de los centros que estaran a cargo del
almacenamiento y distribucion de cada
dosis. Para esto es fundamental la inte-
gracién de la informacién en los canales
de distribucion.

Se ha comentado mucho sobre cudles son
las claves para el éxito en la refrigeracion
de las vacunas Pfazer o cualquier tipo de
vacunas que requieran refrigeraciéon a
temperaturas menores a los 70°C. Ante
esto mantener la cadena de frio y traza-
bilidad de las vacunas es el desafio para
los profesionales logisticos encargados del
almacenamiento y distribucién de estas
vacunas.

Considerando las opiniones de profesio-
nales logisticos con vasta experiencia en
almacenamiento y distribucion, podemos
determinar cudles son las claves para lo-
grar el éxito en el almacenamiento y dis-
tribucion de las vacunas para el Covid-19:

I Competencias y habilidades de los pro-
fesionales, en cuanto al manejo de mer-
cancias refrigeradas, tanto en el almace-
namiento, como en la distribucion (incluso
la Ultima milla) M Capacidad instalada de
los centros de distribucién para el mane-
jo de las dosis en grandes volimenes M
Rapidez y confiabilidad en la entrega ®
Eficiente nivel de trazabilidad B Minimizar
los procesos en la cadena de suministro
de las dosis M Control y gestién ante even-
tos inesperados M Mantener sistemas de
gestion en constante mejora. M

a TERMINA DE LEER ARTICULO:
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DIVERSIFICACION

DE PROVEEDORES
ESTRATEGIA CLAVE PARA
ASEGURAR LA CONTINUIDAD

ES SABIDO QUE LA ACTUAL CRISIS SANITARIA GLOBAL HA TENIDO UN PRO-
FUNDO IMPACTO EN LA CADENA DE SUMINISTRO EN TODOS LOS SENTIDOS,
EN LAS DIVERSAS INDUSTRIAS A NIVEL MUNDIAL. ;COMO SE VISLUMBRA EL
FUTURO? SI 2020 FUE EL ANO DE LA DISRUPCION A RAIZ DE LA PANDEMIA,
2021 SE PROYECTA COMO EL ANO DEL APRENDIZAJE Y LA ADAPTACION, DOS
ASPECTOS EN LOS CUALES LAS EMPRESAS Y SUS PARTNERS LOGISTICOS DE-
BERAN TRABAJAR A FIN DE TENER UNA VISION MAS DETALLADA DE LAS OPE-
RACIONES Y LAS CADENAS DE SUMINISTRO, Y HACER FRENTE A LOS DESAFIOS

QUE DEPARAN LOS PROXIMOS MESES.

n este contexto, el desarrollo
de relaciones mas colaborati-
vas y resilientes con provee-
dores criticos se instala como
uno de los retos a concretar.
De hecho, segun un andlisis de la consul-

tora KPMG, en el entorno actual se torna
necesario que las compafias analicen su
exposicion a la disrupcion generada por la
pandemia de COVID-19, y tomen medidas
con el objetivo de disponer de una cadena
de suministro resiliente ante posibles futu-
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ras amenazas e interrupciones. En concre-
to, KPMG ha expuesto la importancia de
que las empresas se enfoquen en la ges-
tion de los diversos factores de riesgo de
la cadena de suministro extendida, a partir
de planes de gestion que cubran todos los
posibles escenarios que plantea el actual
contexto y el futuro. Segun la consultora,
las medidas que las empresas adopten
tempranamente sentaran las bases para
la recuperacién y para un relanzamiento
progresivo de la actividad, después de
gue la pandemia se haya controlado des-
de el punto de vista sanitario; contexto en
el cual las areas de compras de las empre-
sas son y sequiran siendo claves.

Igual visién comparte Deloitte, que a tra-
vés de su estudio “Covid-19. La funcion
de Compras en la gestion de la crisis” ha
expuesto que es precisamente en estos
momentos donde la funcién de Compras
debe brillar con luz propia. “No soélo por
la capacidad descontada de entregar efi-
ciencia a la compafiia, sino también por la
capacidad de entregar valor del mercado
puertas adentro, manejando de manera
adecuada los riesgos con proveedores en
periodos de incertidumbre”.

Segun lo descrito por la Deloitte, ahora,
mas que nunca, es fundamental hacer
ver la importancia que tiene la funcién
y el liderazgo que los lideres del drea de
compras tienen y para ello es necesario
alinear los objetivos de esta area “con
las prioridades estratégicas de negocio
y adoptar un enfoque holistico y coordi-
nado”. En ese sentido, los objetivos de
Compras durante el actual esquema seran
principalmente dos, segun la consultora.
El primero de ellos es garantizar el abaste-
cimiento de los productos y servicios criti-
cos, asegurando la continuidad del nego-
cio a través de la gestién de proveedores,
contribuyendo en el mantenimiento de
la cadena de valor; y optimizar costos a
través de la excelencia en la contratacion
de proveedores, evitando salidas de caja
superfluas.

Para cumplir el primer objetivo serd ne-
cesario que los equipos de Compras ges-

v
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tionen, con metodologia y rigor, las estra-
tegias mas adecuadas en su perimetro de
actuacion, trabajando en la implementa-
cion de acciones en sus categorias criticas,
partiendo de una correcta segmentacion,
con la vision global de sus proveedores
y sus riesgos. “La gestion del abasteci-
miento con un parque de proveedores
sano, balanceado y diversificado se antoja
esencial y la optimizacién de este pool es
cirugia fina: los productos y servicios es-
tratégicos y cuellos de botella deben ser
tratados con el maximo cuidado, asegu-
rando el suministro y potenciando la cola-
boraciéon con los proveedores que se con-
vertirdn, mas que nunca, en partners de
negocio”, sostiene el estudio de Deloitte.

SEGUN DELOITTE, “LA
FUNCION DE COMPRAS
DEBE APORTAR ESTA
VISION COMPLETA

DE LA CADENA

DE SUMINISTRO E
INCORPORARLA A

LA GESTION DE LA
CAJA, IDENTIFICANDO
ACCIONES SOBRE
PROVEEDORES,
CATEGORIAS

Y FAMILIAS DE
PRODUCTOS”

El segundo objetivo expuesto por la con-
sultora hace referencia a la alineacion que
debe existir entre las areas de compras y
finanzas, relacién que cobraria una altisi-
ma relevancia en la gestion del efectivo.
Y es que la solvencia financiera es una de
las mayores preocupaciones de las empre-
sas en este critico escenario y el area de
compras esta adoptando un rol critico en
el desarrollo de los planes de tesoreria que
estan teniendo lugar como parte de los
planes de contingencia. Segun Deloitte,
“la funcién de compras debe aportar esta
vision completa de la cadena de suminis-

tro e incorporarla a la gestién de la caja,
identificando acciones sobre proveedores,
categorias y familias de productos”.

GESTION DE
PROVEEDORES
TAREA CLAVE

Si bien es cierto que esta crisis puede
generar, con gran probabilidad, cambios
estructurales en muchas compafias y sec-
tores, lo cierto es que el drea de compras
tiene la responsabilidad de gestionar ade-
cuadamente su parque de proveedores,
presentes y futuribles, y también con el
objetivo de cuidar las cadenas de valory el
propio negocio.

Y es que, con respecto a la base de pro-
veedores, un inadecuado tratamiento de
los mas criticos puede afectar enorme-
mente al funcionamiento o a la imagen de
las compainiias.

En esta linea, el informe de Deloitte insiste
en que “aunque la gestién de riesgos es
un mecanismo extendido en muchas orga-
nizaciones, hay situaciones como la actual
que sobrepasan cualquier expectativa. Y
los lideres de compras cuentan con una
posicion privilegiada, y de gran responsa-
bilidad, en la gestion de riesgos asociados
al parque de proveedores”

Ahora bien, en torno a los principales cri-
terios que se suelen evaluar para priorizar
riesgos desde la vision de las areas de
compras se encuentran: El riesgo operati-
vo por falta de suministro; el impacto eco-
némico de la contratacion; la complejidad
del mercado proveedor; los tiempos de
entrega, la calidad del producto o servicio;
las restricciones legislativas o ambientales,
el riesgo financiero y operacional del pro-
veedor; el riesgo reputacional y de fraude,
entre otros aspectos.

Considerando lo expuesto, un correcto
mapeo y segmentaciéon del parque de pro-
veedores resulta clave para la definicion de
planes especificos. Para ello, es necesario
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evaluar adecuadamente la importancia de
cada riesgo segun el proveedor y la impor-
tancia relativa de cada categoria de com-
pra. En este sentido, segun el estudio de
Deloitte, sélo un 59% de las organizacio-
nes trabajan el riesgo con terceros en base
a su perfil definido y un error comun suele
ser utilizar el impacto econdmico como
criterio primordial.

Asi las cosas, si bien tiene logica que la
exposicion financiera sea mayor en las ca-
tegorias consideradas mas importantes,
es posible que este criterio no presente el
riesgo mas critico. Es el caso de aquellos
productos y servicios que pueden suponer
un cuello de botella para la operacién. En
estos casos, la diversificacion de la base
de proveedores es sumamente importan-
te para asegurar el suministro en caso de
disrupciones. Y es que la tendencia a la
gestion por macro proveedores ha hecho
gue los riesgos de suministro hayan cre-
cido exponencialmente a medida que el
mundo se ha globalizado cada vez mas,
cuestion que es posible que revierta - en
parte - y que sea uno de los cambios o
tendencias de cambio estructurales que
salgan de esta crisis.

DIVIDE )
Y VENCERAS

A partir de lo expuesto en las lineas pre-
cedentes, es claro que la diversificacion
de proveedores y suministros para las em-
presas, unido al analisis de las debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades del
negocio es una estrategia adecuada.

Pero ;qué implica la diversificacion de
proveedores? Pues bien, se trata de un
protocolo de actuacion interno de las em-
presas que conlleva la libre eleccion de sus
suministradores en un proceso constante
de analisis de los puntos mencionados,
apostando por proveedores de distinto
orden para una o mas tareas o herramien-
tas, tecnologias o procesos y asi para no
vernos obligados a paralizar la cadena
productiva, los procesos tecnolégicos o
la relacion con los clientes, ya sean estos

>



recurrentes o potenciales. Y si considera-
mos la gestion estratégica de las compras,
en las grandes empresas, tenemos que
a raiz de la pandemia las organizaciones
ya habian comenzado a dejar de priorizar
exclusivamente la eficacia en la negocia-
cion del precio, frente a otros factores. De
hecho, la actual crisis sanitaria ha puesto
de manifiesto las debilidades de muchas
cadenas de suministro, siendo una de las
principales: la carencia de suministro alter-
nativo.

Segun expertos del sector, redisefiar la
cadena de suministro con fuentes de
abastecimiento secundarias es la tenden-
cia, sobre todo tras lo vivido por muchas
empresas de diversos rubros, tales como
el automotriz y el textil, que antes de la
pandemia dependian en gran medida, o
exclusivamente de fabricas en China, para
obtener piezas y materiales. Estas compa-
ffas han sido, sin duda, las més afectadas,
generandose una suerte de “efecto en
cascada”, a través de las cadenas de su-
ministro global, que incluso ha afectado a
compafias que no obtienen directamente
materiales o productos de China, pero cu-
yos proveedores sf lo hacian.

Una vez pasada la crisis del Covid-19, las
empresas se van a ver obligadas a redise-
fiar la cadena de suministro actual, y el
panel de proveedores, para conseguir dos
objetivos fundamentales: aseguramiento
de suministro y trazabilidad, dentro de la
l6gica de la optimizacién de la tesorerfa
de las empresas, balanceando la adquisi-
cion de los productos necesarios, para la
fabricacion del producto final a los pro-
veedores.

¢Cémo lo conseguiremos? Basicamente,
tras un analisis de riesgos, implementan-
do planes de contenciéon que les asegure
el suministro, ante cualquier contingen-
cia, redisefiando el panel de proveedores.
Esta crisis obliga a las empresas a analizar
a sus proveedores actuales, comprobando
la trazabilidad de sus productos y de sus
componentes, y exigiendo su flexibilidad
de produccién, para asegurarse el sumi-
nistro.

Al mismo tiempo, la trazabilidad pasé a
tener un papel esencial. Asi, las empresas
deberfan tratar de gestionar el riesgo, no
solo para los proveedores de Nivel 1, sino
también para los proveedores de Nivel 2.
Adicionalmente, las empresas también
deberan (si aun no lo han hecho) asegu-
rarse de que sus proveedores de Nivel 1,
tengan programas soélidos de gestion de
riesgos: mapeo y monitoreo a sus provee-
dores actuales, agregando fuentes alter-
nativas de suministro, para aquellos con
mayor riesgo.

Asi, lo cierto es que las consecuencias
econdmicas de la pandemia obligan a las
empresas a buscar proveedores, y merca-
dos alternativos, incluso en distintas dreas
geogréficas. Teniendo en cuenta el plazo
del transporte maritimo desde Asia, por
ejemplo, seria aconsejable que nuestro
panel de proveedores tuviera como mini-
mo un 15 % de proveedores, diversifica-
dos y cercanos a sus mercados de accién.
Sin ir mas lejos, en el peor momento de la
crisis sanitaria las plantas europeas y esta-
dounidenses de montaje de automdviles
comenzaron a analizar (e implementar)
la diversificacion geogréfica de sus pro-
veedores tras comprobar los riesgos con-
centrados en China, primer productor del
mundo de componentes para vehiculos.

Si bien, China ha logrado ciertos avances
en la contencién de la pandemia origina-
da en su territorio, lo cierto es que el te-
mor a los rebrotes en Asia y Europa (que
actualmente proceden) es real. De hecho,
debido a las barreras que muchas compa-
filas estan encontrando a la hora de im-
portar suministros, se estan visualizando
ciertas corrientes de relocalizacion de pro-
veedores hacia zonas méas cercanas a sus
cadenas de suministro.

Asimismo, las opciones de reshoring, o
nearshoring, por ejemplo, comienzan a
sonar con fuerza. En ese marco, y también
con el objetivo de asegurar la reduccion de
tiempos de produccion y entrega, ademas
del riesgo operacional, ciertos movimien-
tos en el mercado parecen indicar que los
proveedores locales o cercanos podrian

"SEGUN EXPERTOS DEL
SECTOR, REDISENAR
LA CADENA DE
SUMINISTRO

CON FUENTES DE
ABASTECIMIENTO
SECUNDARIAS ES

LA TENDENCIA,

SOBRE TODO TRAS

LO VIVIDO POR
MUCHAS EMPRESA,
QUE ANTES DE LA
PANDEMIA DEPENDIAN
EN GRAN MEDIDA, O
EXCLUSIVAMENTE DE
FABRICAS EN CHINA"

tener un papel relevante en la recupera-
cion de ciertas actividades productivas y/o
comerciales. Lo cierto es que hoy, nos en-
contrariamos ante un cambio de paradig-
ma, con un horizonte de crecimiento para
proveedores pequefios y medianos. Hasta
ahora los macro proveedores copaban las
bolsas de la compra, simplificando rela-
ciones y ofreciendo generalmente buenas
condiciones contractuales.

No obstante, tras la pandemia, gran par-
te de estos macro proveedores se vieron
sobrepasados al no poder suministrar a
sus clientes, ni siquiera a los preferencia-
les; y a partir de ello buscar alternativas
con proveedores de menor capacidad, por
ejemplo, pero con menor riesgo operacio-
nal y, sobre todo, mas cercanos, también
se instala como una opcion viable.

Con todo, en lo referente a la gestion de
los proveedores, las empresas y particu-
larmente sus areas de compras deberan
considerar alternativas de suministro efi-
cientes, flexibles. Basicamente, deberan
aprender de las lecciones que la pandemia
ha dejado en los ultimos meses.

www.revistalogistec.com
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MERCADO DE ARRIENDO

DE BODEGAS:

E-COMMERCE

EL ALIADO DEL 2020 Y DE
LA DEMANDA EN 2021

COMO ES TRADICION, DURANTE EL MES DE ENERO, LAS PRINCIPALES
CONSULTORAS DEL RUBRO INMOBILIARIO INDUSTRIAL LIBERAN SUS
REPORTES DEL MERCADO DE BODEGAJE, EN LOS CUALES PRESENTAN
LOS PRINCIPALES INDICADORES DEL SECTOR AL CIERRE DE ANO Y LAS
PROYECCIONES FUTURAS. REVISTA LOGISTEC TUVO ACCESO ALOS ESTUDIOS
DEL MERCADO INDUSTRIAL DE BODEGAJE DE LAS PRESTIGIOSAS: COLLIERS
INTERNATIONAL, CBRE, GPS GLOBAL PROPERTY SOLUTIONS, JLL Y CUSHMAN
& WAKEFIELD, Y AL ANALISIS DE SUS PRINCIPALES VOCEROS EN TORNO A LAS
PROYECCIONES FUTURAS DEL RUBRO DEL BODEGAJE INDUSTRIAL DE CARAA
2021, LAS QUE A CONTINUACION PRESENTAMOS.

El sector inmobiliario se ha visto amplia-
mente afectado por la pandemia que
afecta al pafs y al mundo; efectos que
varian positiva o negativamente de forma
considerable, en la medida que tanto la
economia como el comercio van mutan-
do a razén de los cambios que el consu-
mo experimenta. Dicho lo anterior, en lo
gue coinciden los diferentes voceros de las
principales consultoras del ramo es que el
mercado de arriendo de bodegas nacional
cierra 2020, con un desempefo positivo,
apalancado en la madurez de este, aun-
que ello no implica que el afio recién pa-
sado no haya estado exento a los efectos
de la crisis sanitaria mundial.

£l MERCADO
CIERRA 2020
CON POSITIVO
BALANCE

Segun el “Informe de Cierre Anual de
Mercado de Bodegas” de la consultora in-
mobiliaria CBRE, el segundo semestre de
2020 el mercado se recuper6 de los indi-
cadores registrados durante el peak de la
pandemia en Chile y pas6 de un 11,34%
de vacancia en el primer semestre, a un
6,33% el sequndo semestre del afio pasa-

do, disminuyendo 5% el indicador. Al res-
pecto, Ingrid Hartmann, Senior Research
Manager de CBRE, expuso que “el sector
se recupero rapidamente gracias a las ma-
yores necesidades de espacio de almace-
namiento del e-Commerce y debido a que
muchas empresas, como el retail, aumen-
taron sus stocks para poder contar con un
inventario de seguridad que les permitiera
enfrentar las diferentes restricciones de
movilidad a nivel global”.

Ademas, el estudio de CBRE sefiala que al-
rededor de la mitad de los centros de bo-
degaje catastrados tienen una ocupacion
del 100% o una disponibilidad inferior a
los 5.000 m2. Entre los lugares de centros
de bodegaje que mas se destacan, se en-
cuentra la zona Sur de la capital que pasé
de un 11,5% de vacancia el primer semes-
tre de 2020, a un 0,7% al cierre del afo,
lo que la deja en su mejor desempefio his-
térico, posicionandose como un “punto
de distribucion” de apoyo a los grandes
centros de la zona Poniente, y con lo cual
se comienza a vislumbrar una cierta con-
tinuidad en las cadenas de distribucion a
nivel metropolitano.

Por su parte, Felipe Bertolino, Research
Consultant de JLL también destacd el
desempefio del mercado industrial de bo-
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degas durante el segundo semestre del
2020, periodo en el que “disminuyé la
oferta disponible, aumentoé el stock con
una produccion de 21.300 m2 y se regis-
tré una alta absorcién neta por sobre los
140.000 m2, cifra que no se observaba
desde el segundo semestre del 2016",
sostuvo.

Segun las cifras del “Informe de Mercado
Industrial, Centros de Bodegas”, elabora-
do por JLL, correspondiente al segundo
semestre de 2020, Al cierre del periodo,
se registré una vacancia total de 6,7% en
el mercado Industrial de Centros de Bo-
degas (clase A y B), lo que corresponde a
238.500 m2 disponibles, disminuyendo en
3,5 puntos porcentuales en relacion con el
primer semestre del afo.

- Diego Castillo Labbé
k]’# | Gerente Area In_dustrial
b Colliers International

“Después de un proceso de ajuste del
mercado, donde se postergd el desarrollo
de algunos proyectos por la incertidumbre
generada primero por el estallido social y
después de la pandemia, se registré una
produccién baja en relacién con lo pro-
yectado, lo que permitié que se estabiliza-
ra la vacancia total del mercado.

Felipe Bertolino
Research Consultant
JLL

Todos los submercados registraron una
disminucion en la vacancia, y tres de ellos
registran una absorcién neta sobre los
42.000 m? en relacién con el semestre
anterior (Norponiente, Poniente y Sur), lo
gue da una sefal clara de la alta demanda
y reactivacion del mercado de centros de
bodegas”, indicaron desde JLL. Asi, segun
JLL “2020 cerr6 con una absorcidon neta
de 52.100 m2 después de que se arren-



daran 143.000 m2 en los Ultimos seis me-
ses, debido a que en el primer semestre
se registré una absorcion neta negativa de
91.200 m2".

Ingrid Hartmann
Senior Research Manager
CBRE

Siempre en torno al desempefio del sector
durante 2020, Segun el “Research & Fo-
recast Report, Centros de Bodegaje”, ela-
borado por Colliers International, “el mer-
cado de bodegaje se ha comportado mas
defensivo en comparacién con otros acti-
vos inmobiliarios, funcionando como ac-
tivo refugio en periodos de crisis. Esto se
puede ver claramente en el fuerte repunte
en la ocupacién, en donde se registra una
tasa de vacancia de 5,7%, cifra en linea a
lo registrado previo a la pandemia (...) y
que implica una fuerte reduccién respecto

a la tasa de vacancia del primer semestre,
que alcanzd un 8,9%". De Acuerdo con
lo expuesto por Colliers, “en el horizonte
de anélisis del mercado de bodegas, se ha
evidenciado en varios casos que los prime-
ros semestres tienen una menor demanda
por bodegas, lo que se traduce en tasas
de vacancia mayores. Por el contrario, los
segundos semestres se caracterizan por
un aumento en el stock de parte de los
clientes destinado a un mayor nivel de
ventas a fin de ano, lo que disminuye la
vacancia”.

En tanto, considerando el indice de ab-
sorciéon al cierre de 2020, el Research &
Forecast Report indica que “durante el
segundo semestre de 2020, se registré un
valor de 161.844 m2 de bodegas coloca-
das, con ninguna zona registrando valo-
res negativos. Esto supera fuertemente la
liberacion de casi 90.000 m? registrada
el primer semestre y a la acotada deman-
da de 38.900 m? evidenciada a fines de
2019. Esto sugiere que el sector ha tenido

QuadMinds

una rapida recuperaciéon de la demanda,
aun cuando contintan las medidas de
confinamiento sanitario”.

Juan Eduardo Labbé
Director Ejecutivo
GPS Property Solutions

Finalmente, segun lo analizado por GPS
Property Solutions en relacion con el
desempefio del mercado de arriendo de
bodegas Clase | durante el segundo se-
mestre de 2020, el periodo finalizé con
un positivo desempefio en sus principales
indicadores. Segun destaca el Reporte
Global de Centros de Bodegaje, el nivel de
vacancia disminuyé un 35% respecto al
periodo anterior, cerrando con un 4,64%
de espacios disponibles para arriendo, y
un precio promedio de 0,116 UF/m?2, leve-
mente inferior a los 0,120 UF/ m? registra-
do durante el primer semestre.
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VARIABLES DEL MERCADO
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Fuente: Research & Forecast Report, Centros de Bodegaje Sequndo Semestre 2020. Colliers International.

Juan Eduardo Labbé, director ejecutivo
de GPS, puntualizd que “los valores de
arriendo debiesen mantenerse estables
en el rango 0,115 UF/ m2 y las 0,120 UF/
m?2 en los préximos semestres”. Asimismo,
destacé que “de los 213.000 m? con dis-
ponibilidad inmediata, el 53% se concen-
tra en el corredor Poniente, mientras que
el corredor Sur presenta una importante
baja en la disponibilidad, pasando de 11%
a 1%, lo que evidencia la necesidad de
nuevos espacios en la zona".

Durante el segundo semestre de 2020, se
registré el ingreso de 80.000 m2 al merca-
do correspondientes a expansiones den-
tro de centros de bodegaje existentes.

“Cuatro importantes centros de almace-
namiento optaron por ampliar sus espa-
cios para cubrir la alta demanda, estos
son BFC Parque Logistico ENEA, Alto
Portezuelo, Megacentro Miraflores IIl, y
Megacentro ENEA. Asimismo, los 58.000
m2 de nuevas bodegas que ingresaron al
corredor Poniente entraron al mercado
100% colocados. Lo anterior, se debe
en parte al gran aumento del comercio
electrénico que se ha generado a raiz de
la pandemia, junto con el aumento en la
demanda de bodegas para arriendo por
parte del retail en la segunda parte del
afno”, indico.

PROYECCIONES
2021 ECOMMERCE
GATILLADOR DE
LA DEMANDA

Consultado respecto a cdmo se visualiza
el mercado de arriendo de bodegas para
el presente periodo, Felipe Bertolino, Re-
search Consultant de JLL manifesté que
“debido al crecimiento del e-Commerce y
a sus expectativas, aumentarfa la deman-
da de metros cuadrados de bodegas”. De
hecho, en su andlisis de mercado, JLL ex-
puso que “para el préximo afo se espera
un alto nivel de produccion, debido a que
la alta demanda por bodegas ha reacti-
vado el desarrollo de algunos proyectos
los que se sumarfan a los ya en desarrollo.
Esta reactivacion de la produccién de bo-
degas especulativas consideraria un alto
nivel de metros cuadrados pre arrenda-

"

dos”.

Ahora bien, en materia de valores de
arriendo promedio por Bodegas Indus-
triales clase Ay B, segun JIL “no se espe-
ran variaciones importantes para el corto
plazo, lo que si podria darse en algunos
submercados especificamente, como es
habitual y propio de un mercado dindmi-
co y segun el comportamiento de cada
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uno. Si bien se registraron variaciones
producto de la alta actividad del merca-
do en el segundo semestre, el promedio
general disminuyé en relacion con el se-
mestre anterior, en algunos submercados
se mantuvieron estables o incluso aumen-
taron, pero la alta proporcion de metros
cuadrados disponibles de bodegas clase B
impulso el promedio general de arriendo
levemente a la baja, lo que esperamos se
reajuste en el corto plazo producto de la
alta demanda”.

Finalmente, desde JLL indican que los in-
dices de crecimiento que ha registrado
el e-Commerce este afio y considerando
también sus proyecciones, es de esperar
gue la demanda por metros cuadrados de
centros de bodegas se mantenga en au-
mento para 2021 Por parte de operadores
logisticos y empresas de retail.

En torno a la produccion, segun las esti-
maciones de GPS, “se estima que el 2021
podrian ingresar mas de 150.000 m2 de
nuevos espacios al mercado entre bode-
gas Clase | y Il, donde destaca el nuevo
centro de Anya en el corredor Nor Ponien-
te, Procentro con su proyecto de bodegas
clase Il al corredor Norte y la primera eta-
pa de Megacentro Buenaventura. Ahora
bien, en lo referido a las tarifas de arrien-
do, la consultora estima que los valores de



arriendo debiesen mantenerse estables en
el rango de 0,115 UF/m2 y 0,120 UF/m2 en
los proximos semestres.

Siempre en torno a la produccion futura,
Ingrid Hartmann, Senior Research Mana-
ger de CBRE, indicé que “la cantidad de
nuevos proyectos esperados durante el
2021 seran muy acotados ya que las obras
en construccion han sufrido retrasos debi-
do a las medidas de restriccion de movili-
dad durante la pandemia, con lo cual pro-
yectamos un 2021 estable en términos de
vacancia y con una leve tendencia al alza
en los precios de renta dada la ya presente
baja disponibilidad de espacio para renta.

produccién? Manifesté que “ya es un he-
cho el alto aumento de la demanda por
parte de las empresas en requerir espacios
de bodegas. Algunos desarrolladores de
bodegas practicamente no tienen m2 dis-
ponibles y el foco esté en realizar nuevos
proyectos para absorber esta alta deman-
da que se mantendra en el tiempo.

Por lo tanto, se espera que para el 2021 la
vacancia de espacios disponibles se man-
tenga baja hasta que estén disponibles los
centros que estan actualmente en desa-
rrollo. Siguiendo con lo anterior, ante la
entrada de nuevos m2 de bodegas en el
corto y mediano plazo, hara que ingresen

EVOLUCION DE PRECIO Y VACANCIA
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del crecimiento del e-Commerce en el
mercado de arriendo de bodegas, Castillo
Labbé manifestd que “El e-Commerce se-
guird creciendo de manera importante en
Chile. Mas del 80% de los chilenos tienen
acceso a internet. La tendencia es clara y
cada afo son mas los consumidores que
utilizan el comercio electronico como me-
dio de compra.

La clave esta en que las empresas entre-
guen las herramientas necesarias para en-
tregar un servicio de excelencia. Teniendo
en cuenta los grandes cambios que estan
implementando las empresas de logisticas
para ser mas eficientes en la operacion,

Porcentaje
8,00%

7,23%

7,00%
0,116 6,00%
5,00%
4,64% 4,00%

3,00%

15-2020 25-2020

Fuente: Centros de Bodegaje. Reporte Global de Mercado Segundo Semestre de 2020. GPS Global Property Solutions.

En la misma linea, Hartmann sostuvo que
“la actividad en el e-Commerce ha forza-
do y forzard a los retailers a expandir las
fronteras de sus centros de distribucion
propios y a ocupar espacios en centros
para arriendo, debido al aumento de la
demanday a su vez, para responder mejor
a las necesidades logisticas de la Region
Metropolitana”.

Por su parte, Diego Castillo Labbé, Ge-
rente del Area Industrial de Colliers Inter-
national, consultado respecto a iqué se
espera para el mercado de bodegas este
2021, en términos de vacancia, precios y

mas m2 al mercado irdn siendo absorbi-
das de manera paulatina haciendo que
para finales de afo e inicios del proximo
se observe un leve aumento de la vacan-
cia”.

Teniendo en cuenta lo anterior, se espera
que para el 2do Semestre del 2021 se em-
piece a observar la disponibilidad de nue-
vos Centros de Distribucién. Finalmente,
la produccién de nuevos m?2 de bodega
ird en aumento exponencial ante la alta
demanda existente. Ante la escasez de m?2
disponibles, se espera que los valores de
arriendo aumenten. Respecto al impacto

los desarrolladores de bodegas le estan
dando un valor agregado a sus complejos
para complementar una buena operacion
logistica con una infraestructura mas mo-
derna.

En este sentido, se estd implementando
mayor tecnologfa, nuevos andenes, ma-
yor seguridad y espacios pensados para
un buen proceso logistico que es un pilar
fundamental para el éxito del e-Commer-
ce, cuya mision es cumplir con las expec
tativas de los consumidores a través de
una experiencia de compra inigualable”.

www.revistalogistec.com



WEB | E-COMMERCE

| panorama actual, marcado
por las restricciones derivadas
de la pandemia aun vigente
a nivel nacional y global, ha
obligado a los actores del co-
mercio, de pequefa y gran envergadura, a
repensar las estrategias que les permitan
seguir funcionando. En este punto, el de-
sarrollo del canal digital ha sido, sin lugar
a duda, la gran alternativa para amorti-
guar las pérdidas del comercio tradicional.

En este contexto, segun lo descrito por la
Camara de Comercio de Santiago (CCS)
las ventas online de bienes durante el afio
recién pasado crecieron mas de 100%, lo
gue evitd una caida mayor en las ventas
del retail durante la crisis sanitaria. Segun
el reporte de la CCS, “las ventas del co-
mercio minorista 2020 finalmente confir-
maron nuestras estimaciones publicadas
en el informe del retail global, y acumula-
ron una contracciéon del 3,8% en el ano.
Esta cifra result6 mucho mejor de lo que
se proyectaba a inicios del segundo se-
mestre, principalmente debido al repunte
gue supuso la inyeccién de recursos a los
hogares a través de bonos estatales y reti-
ros previsionales y al rol protagénico que
jugé el comercio electronico en el ano
maés dificil en la historia reciente para el
retail fisico.

Al igual que en Chile, en la mayoria de los
paises, el rendimiento del comercio elec-
trénico resulto clave en su contribucion al
sector comercio. De acuerdo con las es-
timaciones de la CCS, las ventas totales
de comercio electrénico B2C alcanzaron
los US$ 9.400 millones, y las de bienes
en particular (comercio minorista), dieron
cuenta de al menos US$ 9.000 millones.
De este modo, la contribucién de las ven-
tas por Internet se tradujo en un aporte
de al menos 10 puntos porcentuales de
crecimiento anual al sector.

A nivel de categorias, en tanto, segun la
CCS el mejor desempeno anual corres-
pondié por lejos a productos electrénicos,
para el equipamiento del hogar y tecno-
l6gicos, que acumularon un crecimiento
del 17,9% en 2020, favorecidos por su
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alta penetracion en Internet, la necesidad
que tuvieron los hogares de equiparse
durante la pandemia y la fuerte presion
de demanda que generaron los retiros
de ahorros previsionales. Esto, luego de
haber sufrido una contraccion de més de
15% en el segundo trimestre. Las ventas
del rubro alcanzaron su peak en agosto y
noviembre, con crecimientos en torno al
70% en ambos periodos. Materiales para
la construccién siguid una suerte similar,
aportando a la mantencién y renovacion
de los espacios habitacionales, con un cre-
cimiento del 14,9%.

En el otro extremo, las ventas automo-
trices cayeron un 32% en el afio, muy
afectadas por la mayor incertidumbre y
desempleo, si bien repuntaron en forma
importante en octubre y noviembre, ge-
nerando incluso quiebres de stocks. Ves-
tuario y calzado fue otra categoria con un
ano muy complejo, acumulando una cai-
da del 20%, si bien en el Gltimo trimestre
también pudo ver cifras azules.

;Como se proyecta 2021? Segun lo esti-
mado por la CCS, “a partir de marzo los
resultados deberfan mejorar en forma sig-
nificativa en relacién con el afio pasado,
dadas las bajisimas bases de comparacién.
Esa tendencia se mantendrad hasta julio,
mientras que a partir de agosto las bases
de comparacion se vuelven mucho mas
exigentes, por lo que no descartamos una
caida en las ventas minoristas durante la
Ultima parte de 2021".

A partir de los resultados que el comercio
electronico ha mostrado durante los Uulti-
mos 12 meses, es claro que implementar
una estrategia de venta digital en la con-
tingencia actual es vital, aunque no es una
tarea facil, sobre todo porque uno de los
puntos criticos y relevantes en la cadena
de operaciones de un e-Commerce —los
tiempos de despachos—, se han visto am-
pliamente afectados. Con todo, es claro la
incorporacién a mercados digitales, tanto
para micro, pequenas y medianas empre-
sas, €s Mas que una opcién para seguir
operando. De hecho, es una oportunidad
para reconvertirse y participar de la forma
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de consumo digital actual y futuro, ten-
dencia que terminara afectando a la ma-
yoria de los negocios en algin momento.

MODELOS
ECOMMERCE
CONOCIENDO EL
DROPSHIPPING

En la actualidad, existen distintos modelos
o tipo de e-Commerce, cada uno con sus
caracteristicas intrinsecas, ventajas y des-
ventajas. En este plano, entre los modelos
de comercio electrénico mas reconocidos
se encuentran: el comercio electrénico
B2B, (business to business), que implica
que las transacciones se realizan entre las
empresas de e-Commerce que operan
en Internet, es decir, que no se permite
la intervencién de los consumidores; el
Comercio electréonico B2C (business to
consumer), es decir, el comercio online de
negocio a consumidor. Cabe mencionar
que este modelo es el mas reconocido y
popular, ya que los clientes o consumido-
res pueden acceder a bienes y servicios
desde donde sea que se encuentren en
las respectivas tiendas online.

Otro modelo de comercio electrénico que
ha ganado espacio en el dltimo tiempo es
el denominado C2C, (consumer to con-
sumer), que se da cuando una persona le
vende productos que ya no utiliza ni ne-
cesita a otro individuo. En tal sentido, hay
quienes dicen que este modelo de nego-
cio no es mas que la evolucion de las anti-
guas ventas de garaje, que solian hacerse
en un espacio fisico, y que debido a los
avances tecnolégicos hoy se llevan a cabo
mediante Internet.

Ahora bien, en la actualidad uno de los
mas destacados y emergentes en materia
de e-Commerce es el denominado Drop-
shipping, que consiste basicamente en la
triangulacion de envios. En esencia, las
personas pueden vender productos de un
tercero en sus tiendas en linea sin necesi-
dad de tenerlos en inventario. Asi, todas
las fases de logfstica y envio estan a cargo

de un mayorista o distribuidor, lo cual lo
ha convertido en uno de los modelos de
negocio mas atractivos del momento, es-
pecialmente a nivel operativo y financiero.
Segun los analistas, el Dropshipping es
considerado como una variante del e-
Commerce, aunque se diferencia de los
otros tipos de comercio electrénico por-
que la logistica no depende del vendedor,
sino del mayorista que posee los produc-
tos.

Debido a lo expuesta, este modelo ha co-
brado muchisima relevancia en los ultimos
afnos porque les ofrece la posibilidad a las
personas de iniciar sus propios negocios
en Internet de forma facil, répida y sequ-
ra. En lineas generales, les permite operar
tiendas online para vender productos que
ni siquiera tienen en stock, esto se traduce
en que son los intermediarios encargados
de vender los productos de un tercero.

EL DROPSHIPPING
Y EL RETAIL

¢El dropshipping es un modelo atractivo
para los actores del comercio minorista?
Segun el estudio “The Retailer’'s Guide
to Dropshipping”, si lo es, principalmente
porque el inventario fisico no existe o es
muy limitado por lo cual los costos de ad-
quirirlo y administrarlos son bajos. Segun
cita el documento, “los emprendedores
con problemas de liquidez pueden ofrecer
una seleccion saludable de productos on
line de inmediato, sin pagar por adelan-
tado el inventario, el almacenamiento, y
todos los demas costos logisticos del in-
ventario propio”.

En torno a lo expuesto en el mencionado
estudio, “en lugar de realizar un pago sig-
nificativo por inventario, espacio de alma-
cén y logistica para un nuevo producto sin
garantia de que se venderd, al implemen-
tar el dropshipping nos concentramos en
el cumplimiento de la entrega. Este bene-
ficio particular encaja con el anterior en
el sentido de que el envio directo permite
flexibilidad en administrar el inventario
para cualquier etapa del ciclo de vida de
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un producto. A medida que aumenta la
demanda de un producto, el minorista
puede pasar de un envio directo a una
posiciéon de propiedad de inventario. A
medida que la demanda disminuye, el
minorista puede volver a una posicion de
envio directo para seguir beneficiandose
de las ventas incrementales”.

“EMPRENDEDORES
DEL DROPSHIPPING
NO PUEDEN
PERMITIRSE EL COSTO
DE INCORPORAR

A UN PROVEEDOR
QUE, EN ULTIMA
INSTANCIA, NO
CUMPLIRA CON SUS
ESTANDARES. NO SE
PUEDE COMPROMETER
NI SIQUIERA UNA
PARTE DEL FUTURO
DEL NEGOCIO CON

UN PROVEEDOR
ANTES DE SABER

QUE ES CONFIABLE Y
ADECUADO PARA EL
NEGOCIO”

Ahora bien, uno de los aspectos mas de-
terminantes para una exitosa implemen-
tacion del dropshipping es la relacién con
los proveedores. En este sentido, identi-
ficar los productos adecuados para agre-
gar a la combinacién de productos de la
tienda online representa solo la mitad del
trabajo. también debemos asegurarnos
de que el proveedor satisfaga constante-
mente la demanda de sus clientes.

Segun el documento guifa, “los empren-
dedores del dropshipping no pueden per-
mitirse el costo de incorporar a un provee-
dor que, en Ultima instancia, no cumplira
con sus estandares. No se puede compro-

>



meter ni siquiera una parte del futuro del
negocio con un proveedor antes de saber
gue es confiable y adecuado para el ne-
gocio”.

En esta linea, lo expertos han sefialado
gue el dropshipping facilita la prueba de
manejo de los proveedores sin una nego-
ciacion de contrato extensa y un compro-
miso de compra de alto valor. En su lugar,
se pueden arreglar los términos adecua-
dos para una prueba de envio directo con
un proveedor y permitale demostrar que
puede entregar de manera confiable y
rapida un producto de alta calidad a sus
clientes. “Una vez que un proveedor se ha
ganado nuestra confianza, podemos pa-
sar a un acuerdo mayorista a granel con
confianza”, indica el estudio.

ASPECTOS A LOS
1"/ DEBEMOS
ESTAR ATENTOS

Si bien el Dropshipping es altamente
atractivo como modelo y herramienta
poderosa para los minoristas de comercio
electrénico, no esta exento de problemas
e inconvenientes potenciales, de ahi que
sea importante estar conscientes de las
problematicas potenciales que podrian
surgir al implementar este modelo de ne-
gocio.

Con ello en mente, a continuacion, pre-
sentamos algunos aspectos que todo em-
prendedor de Dropshipping debe tomar
en cuenta:

Pérdida de control direc-

to sobre el cumplimiento

de pedidos. Obviamente,
aquellos que implementen el dropship-
ping dependeran de un tercero para reci-
bir y enviar sus pedidos en un paquete de
calidad que protegera el producto que el
consumidor espera ansiosamente. Esta es
una de las principales razones por la cual
comprometerse con un proveedor eficien-
te es clave. No se debe perder de vista que
los consumidores finales experimentaran

el mismo estandar de servicio (bueno o
malo) de un proveedor de dropshipping
que el que el vendedor vivira.

No hay espacio para to-
ques personales. Los pro-
veedores de dropshipping
generalmente no estardn dispuestos o
tendran la capacidad para “Brandear” el
empaque de los productos, como si pu-
diera hacerlo un e-Commerce C2C tradi-
cional, que administra el inventario en sus
propias bodegas o centros de distribucion.

No debemos olvidar que, después de
todo, los proveedores pueden tener varios
retailers o comercios realizando pedidos
de los mismos productos y es mas eficien-
te eliminar todas las marcas del envio que
acomodar la marca de cada retail en cada
pedido. ;Cémo se puede compensar esta
problematica? Una solucion efectiva serfa
enviar notas de agradecimiento, ofertas,
cupones y otras piezas promocionales por
separado al consumidor final.

Saturacion de mercado.

Uno de los desafios més co-

munes del dropshipping es
la ubicuidad de los productos disponibles
a través de los dropshipping. La compen-
sacion por un facil acceso a los productos
es gue muchas personas inundaran los
mercados mas populares con articulos
de alta demanda. Esto puede no ser un
problema para los comercios si venden
de manera efectiva en su propio sitio
web y especialmente si invierten tiempo
en una investigacion exhaustiva del pro-
ducto para encontrar productos tractivos
o vencer a la competencia con productos
novedosos que pueden “poner de moda”.

Asi, serd importante para los comercios to-
marse el tiempo y ser eficientes al alinear
los nuevos productos de envio directo con
sus vendedores populares existentes.

Promocion de los pro-
ductos. Un error comun
gue cometen los retailers
emergentes al  agregar
dropshipping a su modelo comercial es

descuidar la comercializacion y promo-
cion de los nuevos productos de manera
efectiva.

Por ello, antes de implementar listados
de productos de un dropshipper en su
tienda, desarrolle un plan completo de
comercializacion y marketing con objeti-
vos de ventas, objetivos de inventario y un
plan de flujo de efectivo para el negocio o
su inversion en un proveedor de dropship-
ping puede fracasar.

Interrupciones inespera-

das de suministro. Si el

plan de cumplimiento para
un producto determinado se basa en un
solo punto de falla en el programa de en-
vio directo del comercio, es casi inevitable
gue sufra alguin quiebre de suministro en
el futuro. Por lo anterior, los retailers que
adopten este modelo deben estar prepa-
rados y tener siempre, al menos, dos pro-
veedores potenciales para un producto
dado.

“Puede o no realizar pedidos de forma
activa a ambos proveedores al mismo
tiempo, pero debe tener varias relacio-
nes establecidas en todo momento. Si un
proveedor se agota (o cierra), tendrd un
respaldo inmediato para los pedidos y no
perdera el ritmo”, indican los expertos.

Las integraciones técni-

cas con los proveedores

suelen ser diferentes.
Negociar directamente con un proveedor
es una excelente manera de obtener me-
jores precios, incluso en un acuerdo de
envio directo. Si puede demostrar un his-
torial de ventas saludables, muchos pro-
veedores le ofrecerdn mejores precios con
la esperanza de obtener un gran volumen
de ventas.

www.revistalogistec.com



APILADOR
RETRACTIL FM-X

El concepto de ergonomia total

garantiza un trabajo relajado, comodo
y sequro a lo largo de cada turno.

Gracias al sistema de estabilizacion de carga
activa (ALS), el usuario puede pasar directamente
a la siguiente tarea de transporte de mercancias,
mientras otros adn estarian esperando a que

el mastil dejara de moverse. El impulso de
estabilizacidn automatico es un método efectivo
para evitar que se produzcan oscilaciones a
alturas elevadas, reduciendo hasta en un 80%

el tiempo de espera a que se estabilice. El
resultado es un incremento significativo de

la velocidad de circulacidn, Ademas, con la

FM-X el espacio disponible de almacenamiento
puede aprovecharse mas que nunca; la elevada
capacidad de carga residual permite a la carretilla
retractil levantar cargas de hasta 1000 kg hasta
una impresionante altura de 13 metros.

El concepto de ergonomda total garantiza un
trabajo relajado, cdmodo y sequro a lo largo de
cada turno. Tanto la plataforma para los pies
como el volante de direccion y el asiento se
pueden adaptar a la situacion de trabajo, asi como
a la estatura y a las preferencias del conductor.
La FM-X es pura energia concentrada en un
formato eficiente y compacto, que brinda una
disponibilidad maxima gracias a la tecnologia
Li-fon. Esto no solo facilita la carga intermedia
del vehiculo, sino que la agiliza: bastan 30
minutos para cargar al 50 % la bateria Li-lon.

Otros numerosos detalles como el asiento con
inclinacion opcional, asi como el exclusivo
desplazamiento lateral del mastil de STILL,
hacen de la FM-X el organizador de almacén
ideal para el manejo en estanterias altas o para
el transporte en largas distancias, asi como la
reposicion de mercancias.



http://bit.ly/logistec_dercomaq

Mayores capacidades
residuales de carga

Sistema ALS

Sensor dptico de altura
de elevacidn

Funcion de asistencia
Desplazamiento
transversal del mastil

Velocidad maxima

Capacidades de baterfa de hasta de 14 km/h

930 Ah/ Li-lon

Reduccion de las vibraciones del mastil gracias a los
sistemas Active Load Stabilisation (ALS) y OptiSpeed (ambos
opcionales).

® Vista despejada hacia arriba gracias al tejadillo de cristal
blindado opcional.

@ Excelente visibilidad gracias al STILL Safety Light (opcional).

® Trazado seguro de curvas mediante el Curve Speed Control
(opcional).

o La FM-XiGo systems mejora la calidad del transporte.

® Medicion exacta de la altura mediante sensor de altura de
elevacidn LED dptico.

® Gran capacidad de manipulacidn gracias a la preseleccion de
altura de elevacidn opcional Easy Target e Easy Target Plus.

e Control preciso de las funciones de elevacion mediante los
controles opcionales por Joystick 4Plus o Fingertip.

o Trabajo sin fatiga: gracias al asiento del conductor
amortiguado con respaldo reclinable opcional.

Para mas informacion visita el sitio web dercomag.cl
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CDLAVARALII:

CENTRAL BODEGAS SIGUE
CRECIENDO Y APORTANDO A
LA INDUSTRIA LOGISTICA

De la mano de instalaciones de primer nivel y nuevos
formatos de soluciones, la compania de bodegaje

ha tenido un sorpresivo éxito con su nuevo Centro,
ubicado en la comuna de San Bernardo, a meses de su
inauguracion. La Vara Il abre un nuevo espacio para el
desarrollo de Central Bodegas en mercados como los
operadores logisticos y pequenas bodegas con oficinas,
gracias a sus instalaciones de vanguardia y sus mas de

26 mil m2 construidos.

El afo pasado, debido a los efectos que
generd la pandemia fue un afo particu-
lar para la industria logistica. Un periodo
donde el negocio tuvo un crecimiento im-
portante en el e-Commerce y logistica y
“un aflo donde los logisticos trabajamos
como nunca con mucho crecimiento y
aprendizaje”, segin comentd Carlos Fi-
gueroa, gerente general de Central Bode-
gas.

El ejecutivo recalcd que el 2020 fue “un
buen afio” para la compania. “Colocamos
nuevos m2, durante la pandemia. En sep-
tiembre adquirimos un Centro de Distri-
bucién nuevo, en la zona sur de Santiago,
que es parte de nuestro plan estratégico
de sequir creciendo y aportando al mer-
cado”, agregod.

Esta estrategia impulsada por Central Bo-
degas va en linea con el desarrollo que se

espera de la industria logistica este afio y
en respuesta también al nuevo y relevante
rol que tiene esta area al
interior de las empresas.

“Seguimos invirtiendo 'y
con ganas de seguir cre-
ciendo en el mercado de
la logfstica en Chile. Com-
prar e invertir en medio de
la pandemia es una buena
noticia para todos. Somos
inversionista de largo plazo
y tenemos buenas pers-
pectivas para el mundo del
bodegaje que nos respaldan para tomar
estas decisiones”, comento Figueroa.

A LA CONQUISTA DE
NUEVOS MERCADOS

Tras la adquisicion del nuevo centro, Cen-
tral Bodegas desarrollé inversiones con
el objetivo de adecuar la instalacion —que
albergaba anteriormente la operacion de
ABCDin- a las necesidades actuales de los
clientes y la industria.

Asi, el nuevo Centro La Vara Il se transfor-
mé en un recinto de primer nivel con cua-
lidades y servicios capaces de responder a
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Carlos Figueroa
Gerente General
Central Bodegas
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los desafios de los nuevos tiempos. Entre
sus caracteristicas destacan sus dimensio-
nes: 6 hectareas de terreno con 26 mil m2
de bodegas arrendables y 25 andenes.

“Dentro de las inversiones implementa-
mos bodegas de 300 m2 con oficina en
la comuna de San Bernardo que ha tenido
muy buena llegada en el mercado. Actual-
mente, tenemos el 100% de CD arrenda-
do a operadores de clase mundial y las bo-
degas chicas también han tenido buena
repercusion en la industria y todas estan
arrendadas”, detalla el gerente general de
la compania, quien recalca el éxito que ha
tenido el proyecto.

A este respecto, Carlos Figueroa catalogd
como una muy buena inversion el nue-
vo CD, principalmente porque abre para
la empresa dos nuevos mercados: “los
operadores logisticos, gracias a los gran-
des patios de maniobras y los andes de
carga y descarga, y tam-
bién a aquellas empresas
que requieren bodegas de
entre 500 a 300 m2 con
oficinas”.

Si bien la empresa es una
de las compafifas mas re-
conocidas en el mundo
del bodegaje trabaja para
sequir creciendo en tipos
de clientes y en formatos
de bodega con la finalidad,
tal como comenta su gerente general, de
abarcar una mayor cantidad de soluciones
y de cliente con operaciones de diversas
complejidades.

“Queremos tener diferentes formatos
en cuanto a m2, altura de las instala-
ciones y disposicion de las bodegas.
Queremos seguir avanzando para po-
der darles a nuestros clientes muchas
mas herramientas y flexibilidad a la
hora de poder llegar a su cliente final.
Nosotros somos, y lo entendemos asi,
parte de la cadena logistica y por lo
tanto, somos un eslabén relevante,
aunque no somos los que llegamos al
cliente final”, reconoce Figueroa.



INSTALACIONES
Y SERVICIO DE
VANGUARDIA

El éxito del CD La Vara Il nos confirma que
la logistica es una industria donde hay
que estar”, afirma Figueroa, quien valora
ademas el posicionamiento que ha alcan-
zado Central Bodegas en el mercado en
sus mas de 15 afos de historia y con el
desarrollo de sus cuatro Centros de Dis-
tribucion.

El nuevo recinto cuenta con tres naves:
una de 13 mil m2, otra de 10 mil 500 m2 'y
la tercera de mil 800 m2. Ademas cuenta
con 25 andenes para carga de descarga y
un gran patio de maniobras. Los espacios
comunes fueron también pensados para
acoger la operacién de importantes com-
pafifas con casino, areas verdes, camari-
nesy un quincho para encuentros.

La seguridad es otro de los pilares del ser-
vicio de Central Bodegas y para lo cual La
Vara Il cuenta con sistema de Control de
Acceso, CCTV y guardias de seguridad
24/7.

“Nuestro crecimiento no sélo se concen-
tra en la zona sur de la region Metropoli-
tana. Queremos seguir creciendo a nivel
regional. Sin embargo, nosotros vemos
en el sector de San Bernardo un poten-
cial bien grande, debido a la cercania a
las principales comunas de Santiago (mas
populares y con mayor poblacién), tales
como La Florida, Puente Alto y Maipu y
a la zona creciente como Penaflor, Padre
Hurtado o Malloco.

Lo anterior es fundamental més cuando
se sabe que el costo del transporte es el
principal costo de la logistica, por lo que
mientras mas cerca del cliente mejor es la
experiencia de mi cliente y, en ese senti-
do, la zona sur serd fundamental por su
buena conectividad”, declara el ejecutivo.

Ante los movimientos que ha experimen-
tado la industria logistica en los Gltimos
meses, donde el desarrollo del e-Com-
merce asoma como una de sus princi-
pales caracteristicas, Central Bodegas se
muestra confiado en el crecimiento que
sus soluciones tendrdn y en éxito de su
estrategia de desarrollo. Con respecto al
éxito que ha tenido el Centro La Vara Il

a meses de su inauguracion, el ejecutivo
se mostro sorprendido, considerando las
dudas ante el complejo momento que se
vive a nivel sanitario. “Sorprendentemen-
te hemos visto una alta demanda.

Supimos leer bien el mercado y hacer las
inversiones necesarias para poder atender
a nuestros nuevos clientes. El éxito de este
CD es un premio al trabajo bien realizado
y a una buena lectura que hicimos de las
inversiones que tenfamos que hacer para
dejar el CD con las caracteristicas que re-
querian los clientes”, agrega.

Finalmente, Carlos Figueroa afirma que
en Central Bodegas estan seguros que “la
industria logistica tiene mucho crecimien-
to en los proximos anos. Creemos que es
una industria en la que tenemos que estar
y COMO empresa vamos a seguir invirtien-
do para asumir un rol importante en el
sector de cara al futuro”. M

www.revistalogistec.com
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LINDE

Y CRISTALERIAS DE CHILE
FORTALECEN SU RELACION

CON MIRAS A LA CONTINUIDAD
OPERACIONAL Y LA TECNOLOGIA

“Crear envases que cuidan la vida" es el proposito que
la compania ha puesto en el centro de su quehacer,
orientando las decisiones y guiando las relaciones con
sus grupos de interés, y en ese sentido, la incorporacion
de equipos eléctricos para su operacion logistica,
realizado por Linde, responden a ese proposito, lo que
refuerza la relacion comercial — de mas de 20 anos-y el
compromiso de ambas empresas para seguir creciendo

juntos.

Con una tradicion marcada por la excelen-
cia, Cristalerias de Chile se ha transforma-
do en la fabrica lider en venta de envases
de vidrio en el pais que les ha permitido
atender las variadas necesidades de los
mas de 250 clientes nacionales y extranje-
ros. Numeros que reflejan la magnitud de
la operacion de la compafiia.

Con el propésito de ‘creamos envases
que cuidan la vida’, la empresa ha forjado
un camino que la ha posicionado como
un aliado importante de sus clientes con
soluciones innovadoras de envases que
potencien la calidad, imagen vy eficiencia

de los productos de sus clientes. Es este
sello de innovacion y servicio, lo que ha
obligado a la compafia a buscar a los me-
jores proveedores con la finalidad de res-
ponder a las necesidades de sus clientes, a
la optimizacion constante de su operacion
y también asegurar su continuidad ope-
racional. En esta linea, Cristaleria Chile
destaca su relacién comercial con Linde,
empresa comercializadora de Gruas mas
grande de Chile, la cual es parte de Lin-
de Material Handling, uno
de los lideres mundiales en
la fabricacién de equipos
de manejo de carga con
un amplio portafolio que
incluyen VNA, gruas hor-
quilla, reach, apiladores,
traspaletas eléctricas, entre
otros.

Durante los afos de re-
lacion comercial, Linde vy
Cristalerfa Chile se han en-
focado en la busqueda constante de la so-
lucién mas apropiada para el movimiento
de los productos y ahi los equipos de alta
tecnologia, el servicio comprometido y de
excelencia de Linde son fundamentales.
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TECNOLOGIA
QUE REFUERZA
LA OPERACION

A pesar de las complejidades que trajo
el 2020, Rodrigo Vilches, Jefe Departa-
mento Producto terminado y Distribucion
Cristalerias de Chile, reconocié que como
compania “hemos tenido la fortuna de
mantener la operacion estable y resguar-
dando siempre a nuestros colaboradores,
manteniendo nuestra fabricacion cons-
tante de envases de vidrio para las viias,
pisqueras y cerveceras”.

“Fue un afo bastante duro, tuvimos que
ser mucho mas flexibles, para ir generan-
do soluciones en virtud de los diferentes
escenarios que se iban presentando. En
esto, la colaboracion con clientes y pro-
veedores ha sido clave”, enfatizo Rodrigo.
Y es en tiempos complejos donde se reco-
noce el aporte de un buen partner comer-
cial. A este respecto, Francisco Javier Cruz,
subgerente de Administracion y Finanzas
de Cristalerias de Chile, enfatizé en que
“el compromiso de todos con nuestra em-
presa y operacion es clave durante tiem-
pos complejos. Nuestros clientes siguen
exportando y los bebestibles se siguen
vendiendo, y ante eso nosotros debiamos
ser capaces de producir para que ellos
puedan seguir operando”.

En este sentido, ambos
ejecutivos valoraron el tra-
bajo en conjunto con Linde
como proveedores de equi-
pos de movimiento de car-
ga; relacion comercial de
més de 20 afos. “Tenemos
arriendo con Linde para
todo la operacién, no solo
almacenaje y despacho,
sino también para el movi-
miento interno de equipos,
repuestos e insumos. Todo
lo movemos con Linde, por lo tanto su
aporte es vital para nuestra produccion”.

Francisco Javier Cruz
Subgerente de Administracion
y Finanzas - Cristalerias Chile

Como parte de la historia comercial entre
ambas compafias, el subgerente de Admi-
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nistracion y Finanzas destaco la incorpora-
cion de equipos eléctricos con baterias de
lon-Litio; hecho que confirmé a ojos de
Cristalerfas de Chile el desarrollo tecnolo-
gico constante de Linde y su capacidad de
aportar a la operaciéon con equipamiento
de vanguardia que, en este caso, va en la
linea de los propdsitos sustentables y ami-
gables con el medio ambiente impuesto
por la emblematica empresa chilena.

MAS QUE
TECNOLOGIA...
SERVICIO

Si bien, Cristalerias de Chile como compa-
fifa siempre ha buscado construir relacio-
nes a largo plazo con sus proveedores y
con Linde no es la excepcién, siempre és-
tas estan sujeta a la calidad de servicio, el
compromiso y la tecnologia; y es ahi don-
de Linde se ha destacado por adaptarse a
las necesidades de su cliente. Ejemplo de
esta estrecha relaciéon es que “en la Ultima
licitacion de gruas venfamos mirando la
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opcién, por ejemplo, de equipos eléctri-
cos con bateria de lon-Litio, cuyas carac-
teristicas se adecuan ain mas a nuestra
forma de trabajar. Si bien, la incorpora-
cion de estos equipos es positivo para la
agilidad de la operacién y la continuidad
de las funciones, requieren un proceso de
adaptacién y cambio cultural, fundamen-
talmente, de parte de los operarios que
ha sido también muy exitoso”, comentd
Cruz.

Segun Rodrigo Vilches, la clave del servi-
cioy de la relaciéon estd en que ambas em-
presas han ido evolucionando juntas, a lo
largo de estas dos décadas. “Las exigen-
cias que internamente se van presentando
son en funcion de las necesidades de se-
guridad, operacionales y de inocuidad de
los productos. Lo anterior se complemen-
ta con la tecnologia que Linde ha podido
desarrollar y que nos ha ido presentado
en cada renovacion de equipos, los que
van satisfaciendo nuestras necesidades”.
“Tenemos la tranquilidad de que Linde es
una marcay empresas de clase mundial.

En este sentido nos da la confianza y sa-
bemos que va a la vanguardia de la tecno-
logia y el servicio”, agregé Francisco Javier
Cruz. En este sentido, el jefe de Producto
Terminado y Distribucion afirmé que con-
tar con ellos es fundamental, consideran-
do que “nuestra operacién no para”.

Asi, Linde ha respondido a las exigencias
de Cristalerfas de Chile. “Siempre hay es-
pacios para seguir mejorando en conjunto
y Linde, sin duda, nos ird brindando nue-
VoS equipos, nuevas tecnologias y siempre
con un buen servicio, tal como lo ha he-
cho hasta ahora”, expresé el ejecutivo.

Por su parte, Francisco Javier recalcéd que:
“Linde nos entrega la confianza” para
proyectar en el futuro esta relacién co-
mercial con una mirada tecnologica y de
servicio que “va en la linea de lo que no-
sotros buscamos para ser mas eficiente,
limpia y ecolégica nuestra operaciéon con
la finalidad de responder a nuestro propo-
sito que es ‘creamos envases que cuidan
la vida”. ®
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LOGISTICA DE CONSUMO MASIVO EN TIEMPOS DE PANDEMIA
EL MUNDO FUE ESPECTADORY A LA VEZ PROTAGONISTA DE UNA DE
LAS CRISIS MAS IMPACTANTES DE LAS ULTIMAS DECADAS O TAL VEZ
DEL ULTIMO SIGLO... CRISIS QUE IMPACTO FUERTEMENTE A TODAS
LAS INDUSTRIAS DE DISTINTAS FORMASY A DISTINTOS NIVELES.

En el caso de la logistica esencial el impacto fue
el de ponerla a prueba, exigiendo la adaptacion
al aumento del nivel de demanda y reduciendo
las herramientas de las cuales habitualmente se
valia... vaya combinacion!!

Con el avance de la pandemia y a medida que
los gobiernos fueron tomando medidas regula-
torias, restringiendo la libertad de circulacion de
las personas vimos como el mundo comenzaba
a detenerse; pero con dicha detenciony ante la
incertidumbre del tiempo que el encierro dura-
ria, la desesperacion genero en las personas un
reflejo natural de exceso de abasto de insumos
esenciales por todos los medio disponible de
consumo.

Supermercados colapsados de gente, filas in-
terminables en minimercados de barrios y, a
medida que la pandemia avanzaba y las autori-
dades sanitarias indicaban como principal me-
dio de cuidado la cuarentena, comenzamos a
vivir el boom mas grande de venta electronica
de la historia.

EL RETO DE LO ONLINE

Quienes hacemos logistica de consumo masivo
de bienes esenciales comenzamos a reinven-
tarnos, agudizar el ingenio, generar reingenie-
rias de procesos y cambiar las estrategias de
distribucion para hacer frente a dicha explosion
de demanda; lo anterior, sin perder de vista que
el foco de los responsables debia también estar
en el cuidado del principal recurso de la indus-
tria: El recurso humano, ya que se debe teneren
claro que el personal logistico “no era, no es ni
serainmune” a la pandemia.

Bajo esta nueva realidad aparecieron nuevos
héabitos de cuidado, tanto del personal como de
los medios y lugares de trabajos, donde el foco
estuvo siempre en la higiene, sanidad y discipli-
na del autocuidado.

Ahora bien, pasada la primera etapa de esta
dura prueba, el punto positivo es que ha per-
mitido evidenciar por un lado lo relevante de la
logistica en el abastecimiento de bienes esen-
ciales (alimentos, medicamentos, instrumental
medico, etc.)y, por otro lado, las grandes dolen-
cias en materias de infraestructura que, tanto a
nivel publico como privado, se tienen.

REVISTA LOGISTEC « ENERO | FEBRERO 2021

Por el lado publico debemos lograr una mejor
legislacion en materia regulatoria “no restricti-
va” del abasto de bienes esenciales; enfocada
en lograr una comunion sana y necesaria que
ordene la convivencia, sobre todo, en las ciuda-
des de alta densidad habitacional y de carga de
trafico.

Valiéndonos de casos de éxitos de otros paises
0 regiones, asoman como alternativas, plazas
de carga y descarga en zonas aledanas a cen-
tros de consumo; regulacion de abasto noc-
turno con carriles exclusivos para vehiculos de
reparto; centros colaborativos de uso comun,
entre otros.

En cuanto al sector privado, nos dimos un bafio
de realidad. El mercado evoluciond 5 afos en
1 y ahora debemos las empresas ponernos al
dia y adecuar nuestras estructuras dejandolas
listas para la logistica post pandemia. Alcanzar
una “Logistica 5.0” es nuestro debery esto com-
prende la integracion de big data, data mining,
crmy analitica, entre otras herramientas.

Desde la logistica debemos enfocarnos en la
experiencia de consumo de los clientes, toman-
do consciencia de que con la fuerte explosion
del comercio electronico, la cadena de abaste-
cimiento se acorto, lo que hace que el consu-
midor perciba de forma directa el desemperio
operativo, traduciéndolo en repeticion de com-
pra cuando el mismo es satisfactorio y en una
potencial perdida de cliente cuando se percibe
un proceso viciado por falencias y malos mane-
jos que debemos apostar a eliminar.

Conuna fuerte incorporacion de tecnologia, au-
tomatizacion, robotizacion e implementacion de
inteligencia artificial, lograremos darles un ser-
vicio cada vez mas integral, actuando de forma
pre-activa y brindandoles una experiencia de
entrega satisfactoria lo que nos permitira, des-
de el proceso operativo, aportar al aumento del
volumen de ventas.

Sin lugar a dudas, nos esperan meses de gran-
des desafios con una pandemia aun en curso
y con un proceso constante de transformacion
con la finalidad de adecuarnos a la constante y
emocionante evolucion que esta viviendo la lo-
gistica de esta nueva era.
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LA FORMULA QUE MANTIENE OPERANDO SIN
INTERRUPCIONES LA CADENA DE SUMINISTRO AL DiA DE HOY
UNO DE LOS PRINCIPALES DESAFIOS DENTRO DE LA CADENA DE
SUMINISTRO SE REMITE AL NACIMIENTO DE DIVERSAS INICIATIVAS
PARA CONSTRUIR NUEVOS CENTROS DE DISTRIBUCION CON

FOCO PRINCIPAL EN LA TECNOLOGIA, YA SEA PARA CENTRALIZAR
OPERACIONES, AUMENTAR SU CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO O

MEJORAR NIVELES DE SERVICIO.

La importancia frente a este proceso de auto-
matizacion es considerar como pieza clave la
estrategia de la comparniiay las apuestas de cre-
cimiento hacia los distintos canales con la fina-
lidad de tener un centro con capacidades para
poder enfrentar distintos tipos de operaciones
dentro de un mismo lugar. Sin lugar a dudas el
factor crucial que determinara el éxito y la du-
racion del proceso de modernizacion a nivel de
operacion es considerar las distintas herramien-
tas que ya existen y que deberan coexistir en un
mismo ecosistema.

Asimismo, no solamente se trata de adquirir
tecnologia por tecnologia, sino que se deben
tener objetivos claros de los ecosistemas que se
buscan integrar y la mirada a futuro de la com-
pania de como optimizar procesos y entender
los puntos claves para no solamente mejorar la
velocidad en la entrega, mejorar utilizacion de
ubicaciones dentro del Centro de Distribucion,
delegar tareas repetitivas y complejas reducien-
do cosas de mano de obray aumentando la pro-
ductividad de estos mismos, sino tener un obje-
tivo claro acerca de los beneficios esperados a
nivel transversal de este tipo de tecnologias.

LA IMPORTANCIA DE LA PLANIFICACION

Una planificacion cuidadosa y detallada, inclu-
yendo la homologacion de procesos de manera
uniforme que se desean automatizar, es crucial
como a su vez se debe analizar el modelo de ne-
gocio que la companfia desea soportar a media-
noy largo plazo. Lo anterior, se puede ver refle-
jado en factores tan diversos como el perfil de
pedidos, tamafio de articulos, omnicanalidad,
etcétera.

Sigue siendo muy importante la flexibilidad de
las distintas herramientas y planificaciones du-
rante el proceso de implementacion, ya que
constantemente el mercado y los modelos de
negocios cambian como también las necesida-
des especificas en ciertos procesos claves den-
trodel modelo de negocio. Adicional alas metas
planteadas a nivel compariia vendran beneficios
adicionales como la reduccion significativa de
errores operacionales en tareas especificas y
complejas, aumento de efectividad en la pre-
paracion de pedidos, disminucion de tiempos
muertos en la operacion, reduccion de costos
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de mano de obra, etcétera. Desencadenando
en si un decrecimiento de los costos directos de
la operacion.

PRINCIPALES ALTERNATIVAS
DE AUTOMATIZACION

Clasificacion de paqueteria y etiquetado: Pro-
cesos donde el abastecer distintas ubicaciones
de salida y/o pulmones de transicion se vuelve
una tarea mas automatica y sencilla. Mediante
bandas transportadoras se desplazan las distin-
tas unidades de medida hacia sus ubicaciones
de destino, etiquetando los distintos productos
segun corresponda y a su vez disminuyendo el
tiempo en que el paquete entra por unalinea de
produccion por ejemploy llega al andén de des-
tino.

Sistemas automaticos de recoleccion y distri-
bucién: Procedimientos automatizados que se
encargan de realizar la recoleccion como distri-
bucion de distintas unidades de medida de los
articulos que pueden variar segun el canal de
distribucion donde pertenezcan, automatizando
procesos para un articulo que por su naturaleza
puede pertenecer a mas de un canal de distri-
bucioén, optimizando procesos de recoleccion,
etiquetado, preparacion y distribucion puede
ser automatico.

Puede darse el caso que aun cuando la apues-
ta de automatizar la operacion sea muy grande,
queden procesos y/o operaciones que por dis-
tintos motivos no pueden ser automatizados en
una primera etapa; para estos casos es funda-
mental contar con un ecosistema que permita la
convivencia entre estos dos mundos y unificar
segmentos principales de la operacion.

Para finalizar, indico aspectos a tener en con-
sideracion, donde tiene una gran importancia
entender qué procesos o0 subprocesos tienen
una mayor susceptibilidad a ser automatiza-
dos, conformar un equipo holistico, encargado
de unificar las visiones a nivel compania de las
necesidades de las distintas areas y la pregunta
fundamental al momento de definir las necesi-
dades de automatizacion en una operacion es,
sin lugar a dudas, mas que saber qué es lo que
deseo lograr, es identificar donde quiero estar
los proximos anos como compafia.
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PENSAMIENTO ESTRATEGICO EN LOGISTICAY SU
INTEGRACION CON EL MERCADEO DE ATRACCION EL
POSICIONAMIENTO DEL PENSAMIENTO ESTRATEGICO EN EL MUNDO

f% DE LOS NEGOCIOS, HA SIDO UN LARGO CAMINO DESDE LOS

Eutivio Toledo

TRABAJO.

servicios que requiere.

La velocidad de intromision dentro de las orga-
nizaciones es cada vez mayor, no solo a nivel de
las compras, sino incluso dentro de la propia
cadena de suministro. La omnicanalidad es el
nuevo estandar y su correcta gestion marca los
pasos de la logistica. Ante esta realidad, es ne-
cesario desarrollar un pensamiento estratégico
acorde al reto, asi que por qué no vertemos una

idea.

FUSIONAR LOS PROCESOS DE
MERCADEO CON LOS ELEMENTOS

LOGIiSTICOS CLAVE

El mercadeo digital a través del Inbound Mar-
keting, que en castellano se podria denominar
mercadeo de atraccion, ha revolucionado la for-
ma de interaccion hacia y desde los clientes, ya
que su ejecucion y retroalimentacion ocurre en
tiempo real. La atraccion del cliente, se sustenta
en ofrecer un producto o servicio relevante, que
agregara valor y que podra poseerse efectiva-
mente. Con ello lavieja aspiracion de llegar justo
donde se quiere y con la respuesta adecuada,

se hace realidad.

Pero ojo, que la concrecion se verificara cuando
el producto o servicio sea perfectamente tangi-
ble, y aqui es donde la logistica debe hacer su
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Desde el analisis de Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas (FODA), hasta los mo-
delos de analisis de riesgo, todo se ha enfoca-
do hacia la potencial visualizacion de como se
podria hacer frente a una situacion fuera de los
estandares, bien sea presentes o que se vislum-
brasen pudiesen verificarse a futuro.

El crecimiento acelerado de la logisticay la ges-
tion de la cadena de abastecimiento, no se ha
eximido de la utilizacion del analisis estratégico,
sino por el contrario cada vez es mas pertinen-
te. Pero a diferencia de las operaciones o de las
finanzas, donde las capacidades de produccion
o disponibilidad de capital son las restricciones
que guian el pensamiento y los modelos para la
estrategia, en la logistica es el cliente y su de-
manda quienes lo dirigen. Este es voluble, in-
cierto en decisiones, caprichoso y cadavez mas
involucrado y rector de los tipos de productos y

PRIMEROS MOMENTOS DE SU APARICION COMO METODOLOGIA DE

trabajo. Las particularidades de cantidad, pre-
sentacion, momento y funcionalidad, asi como
el soporte de garantia, son acciones logisticas
y por ende medulares para fidelizar al cliente.
Ante estarealidad no queda duda que un pensa-
miento estratégico logistico necesita fusionarse
con el mercadeo de atraccion.

La relacion entre el mercado y la logistica pasa
por satisfacer los requerimientos, a través de la
garantia del flujo continuo desde los proveedo-
res hasta el usuario final, por ende, el proceso
logistico es el masimpactado cuando elinbound
marketing actua.

Ello implica que la efectividad de la logistica
depende grandemente de la retroalimentacion
tanto del proceso de mercadeo como del propio
mercado. De forma tal de ir ajustando de forma
estratégica los procesos logisticos, lo cuales
dependen de muchas y variadas instrucciones,
modelos y aplicaciones de operacion.

Pero no todo es tan diafano al momento de
aplicar una estrategia integrada. Antes, cada
proceso, tanto en logistica como en mercadeo,
debe establecer cuales son los puntos minimos
comunesy como son afectados o influenciados.
Luego se procedera a la adecuacion conjunta,
para operar segun la estrategia escogida y re-
coger lainformacion a través de los indicadores
claves de desempefio que se empleen para me-
dir laintegracion y su efectividad.

Es un camino simple y paradodjicamente intrinca-
do. Se deben ajustar protocolos clave tanto para
la operacion logistica, como para las gestiones
de mercadeo y la relacion con el cliente. Con el
elemento de la tecnologia de la informacion y la
comunicacion, todo se hace mas complicado,
pues como mencionamos al inicio, la interac-
cion es en tiempo real y como consecuencia los
periodos de planificacion estratégica, mas cor-
tos y ajustados.

En fin, un nuevo cambio de paradigma que re-
quiere que logisticos y mercadotécnicos actuen
como una sola unidad. jVaya desafio!
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ACADEMICOS DE LA UNIVERSIDAD
DE CHILE Y DE LA UNIVERSIDAD
ADOLFO IBANEZ SE REUNIERON
GON REPRESENTANTES DE LA
INDUSTRIA PARA CONVERSAR
SOBRE TECNOLOGIA, SOLUCIONES
Y TENDENCIAS EN LA GESTION
DEL COMERCIO ELECTRONICO Y LA
LOGISTICA.

on apoyo de revista Logis-
tec, el pasado martes 12
de enero se realizod el se-
minario virtual “Ruteo In-
teligente, Clave Estratégica
para un Chile mas Agil”, organizado por
el Centro de Modelamiento Matematico
(CMM) de la Facultad de Ciencias Fisicas
y Matematicas de la Universidad de Chile.

La aparicion de nuevos actores y los cam-
bios de paradigma en el despacho estan
cambiando los modelos de negocio, lo
gue ha llevado a los académicos a identi-
ficar y generar nuevas lineas de investiga-
cion para la innovacién y la colaboracién
con instituciones publicas y privadas.

Uno de los problemas expuestos en el se-
minario fue la planificacion y seleccion de
rutas. “Ante la solicitud de ciertos produc-
tos a determinados domicilios y dentro de
cierta ventana horaria, hay que decidir
qué producto introducir y en qué vehicu-
lo, para satisfacer demanda de los clien-
tes de manera oportuna, minimizando el
costo”, explico José Soto, director de uno
de los proyectos FONDEF alojados en el
CMM de la Universidad de Chile.

Segun el investigador, si somos capaces
de automatizar la planificacion de ruta
o, al menos, de decidir en qué camién
va cada producto, se utilizardn de mejor
manera los recursos humanos disponibles.
Por eso, su aspiracién es lograr una au-
tomatizacién completa. “Al menos tener
una aplicacion que sugiera planes de ru-
tas, que se puedan modificar de acuer-

>



do a otras necesidades o imprevistos”,
comento. En este aspecto, el profesor de
la Universidad de Chile valora la colabora-
cién cercana entre academia y empresa,
mediante la generacién de proyectos con-
juntos. “Los clientes son conocidos pero
no necesariamente sabemos cuando van
a hacer un pedido. Entonces la mejor for-
ma de entender esto es pensar que cada
cliente tiene cierta distribucion de proba-
bilidad a lo largo de los dias del mes 'y que
uno sabe o estima con qué probabilidad
va a pedir cada dia. Entonces la idea es
incorporar ese conocimiento, esa incerti-
dumbre en las decisiones diarias”, planted
el investigador.

Para resolver un problema como este,
José Soto establece dos etapas: una tac
tica, que implica clasificacion de clientes
y preasignacion de rutas con tiempo de
calculo, analisis de escenarios, etc.; y una
operacional, que considera que en el dia
a dia hay camiones precargados y que al
saber qué clientes hay que visitar cada dia,
se pueden modificar rdpidamente.

Otro de los desafios que expuso el acadé-
mico fue el de transporte de los trabaja-
dores, quienes deben llegar muy tempra-
no, a veces, antes de que la locomocion
colectiva esté disponible. “No necesaria-
mente se requiere un radiotaxi exclusivo
para llevar a cada trabajador desde punto
de origen al punto de destino, se pueden
tabular los datos para coordinar recogida
de varios pasajeros y entrega en distintos
puntos, con conexiones con otros trans-
portes en funcion de la hora a la que de-
berian llegar los pasajeros a sus diversos
destinos. La idea es hacer esto de manera
econémica, pero también comoda para
los trabajadores”, senalo.

INTELIGENCIA EN
LA ULTIMA MILLA

Para el Eyal Shats, cofundador de Sim-
pliRoute es muy importante la conexion
permanente con la academia, la cual hizo
efectiva al crear su startup. En su charla
“Inteligencia logistica en la ultima milla”

el empresario destaco el rol de los soft-
wares en la planificacion de ruteo y el uso
de las aplicaciones moviles en la calle. No
obstante, Shats cree que en el mundo
académico se generan soluciones muy
complejas.

“La idea de la startup es que sean solu-
ciones escalables. No tener que hacer una
solucion diferente para cada vez. Esto se
logra sumando condiciones de manera
mas agil, de modo que cuando llegue un
cliente nuevo, se pueda entregar una so-
luciéon que ya estd empaquetada”, dijo.

En este sentido, el socio de SimpliRoute
record6 que las grandes empresas tenian
sus propias aplicaciones y sus propios sis-
temas, pero que no consiguieron llegar a
soluciones. “Luego se dieron cuenta de
que debian externalizar esta labor a em-
presas cuyo ‘core’, cuyo ADN, fuera hacer
esto”, detalld. De esta manera, la startup
pudo apoyar tanto la predicciéon de tiem-
pos como la comunicacion en terreno, lo
cual gener6 beneficios como: reduccién
de flota y costos logisticos; y mejoras en el
tiempo de planificacién y en las entregas.

“No vinimos a imponer una soluciéon que
es tedrica, pero quizas dista mucho de la
experiencia, sino que vamos a combinar
ambas cosas. Tampoco vamos a dejar de
ser dptimos. Vamos a bajar costos, vamos
a tener un buen servicio, pero vamos a
combinar eso con las condiciones no con-
vencionales”, sefald Eyal Shats. Algunas
cifras que reflejan el impacto de dicha
solucion son: 14, 6 litros de coombustible
ahorrados, 34 millones de clienres visita-
dos y miles de toneladas menos de CO2.

En definitiva, la triple hélice: privads, pu-
blicos y academia, permite disefar una
ciudad mas inteligente, manejar informa-
cion y tener una visiéon de disefo inteli-
gente. “Hay que estar conectado con la
industria, con los usuarios. Uno no puede
venir con una solucién 'ya, esto es algo-
ritmo, machine learning y esto resuelve la
vida’. Eso no funciona asi, tiene que estar
bien conectado”, conluy6 el cofundador
de SimpliRoute.

LA EXPERIENCIA
DEL CLIENTE

Uno de los paneles de conversacion del
seminario fue integrado por José Miguel
Cortés, CEO de Dafiti Group Argentina,
Chile y Colombia; Joyce Bermann, geren-
te comercial de Primera Ruta; Sebastian
Ojeda, CEO y cofundador de Beetrack; y
Horacio Garrido, gerente de Distribucion
de Mercado Libre Chile. En este espacio,
los representantes del mundo privado se
refirieron a la experiencia del cliente, la
personalizacion y la flexibilidad. “

Sebastian Ojeda
CEO and Co Founder
Beetrack

Es muy importante tener la data integra-
da en una plataforma donde los distintos
actores del ciclo logistico puedan estar
unidos para tener toda la informacion en
linea y, de esa manera, tomar decisiones
informadas”, afirmé Joyce Bermann.

En relaciéon al costo del delivery, que en
América Latina, puede alcanzar hasta el
15% del valor del producto, José Miguel
Cortés, aclar6 que dicho porocentaje
coonsidera, no solo la entrega desde el
centro de distribucién hasta el domicilio
de cliente, sino también el costo de la de-
volucioén, el traslado de vuelta al centro de
distribucién y, si hubo un cambio, el retor-
no al cliente.

Joyce Bermann
Gerente Comercial
Primera Ruta

En este aspecto, propuso: hacer una bue-
na negociaciéon con los couriers; maximi-
zar el nimero de entregas por moviles
(para flotas dedicadas propias) via herra-
mientas de ruteo; minimizar errores de

v

www.revistalogistec.com



WEB | EQUIPAMIENTO | TECNOLOGIA

entrega coon programas normalizadores
de direcciones; y mantener el porcentaje
de cambios y devoluciones controlado al
“revisar muy bien los productos cuando
llegan al centro de distribucion”.

José Miguel Cortés
CEO

Dafiti Group Chile,
Argentina y Colombia

En tanto, para mejorar la experiencia de
cliente, Sebastian Ojeda de Beetrack, re-
calé la importancia de entender las condi-
ciones del producto que compra el cliente,
el momento en que lo compra y para qué
lo compra. “Eso te hace hacer una estra-
tegia de entregar la mejor experiencia en
el delivery y ese es el foco: que todas las
empresas, donde la venta remota ha tras-
cendido tienen que esforzarse en entre-
gar esa mejor experiencia”, acoto.

Horacio Garrido
Gerente de Distribucién
Mercado Libre Chile

En este ambito, Horacio Garrido, se refi-
ri¢ al plan de proteccién al consumidor
de Mercado Libre, que intermedia una so-
lucién entre el comprador y el vendedor.
“Generalmente no tienen mayor influen-
cia que el contacto porque se llega a un
acuerdo en caso de cambio o devolucioén.
Si se complica, MercadoLibre reembolsa
los montos y se hace cargo luego de la
situacion con los vendedores para cerrar el
conflicto. Lo principal es dar una soluciéon
répida y efectiva al comprador”, explico.

OPTIMIZACION
DE OPERACIONES

El académico de Ingenierfa Industrial de la
Universidad de Chile, Fernando Ordonez,
se ha preocupado del desarrollo de solu-

ciones robustas para el rdpido despliegue y
distribucién de suministros en situaciones
de alta incertidumbre y costos. Por eso,
su charla abordo un interesante tema: los
vehiculos auténomos. “A los académicos
nos toca imaginarnos el futuro, entonces,
en este proyecto imagindbamos cémo po-
driamos ocupar todos los espacios vacios
de los autos que andan en la via publica y
cdmo podriamos disponibilizar eso, dado
gue tenemos tecnologia de informacion,
para hacer un sistema de transporte de
personas mas eficiente”, detallé.

Segun el académico, hay tres temas de
investigacion importantes para la logistica
colaborativa: simplificar la coordinacion de
las personas; calcular el costo de la flota;
y mejorar los sistemas de transporte. “Si
uno logra que gran parte de la poblacion
ocupe un sistema de transporte confiable
que sea compartido, entonces se amplia
el abanico de decisiones que tiene el pla-
nificador”, dijo respecto del ultimo punto.

En el segundo panel de conversacion de la
jornada, estuvieron presentes Mabel Leva,
coordinadora de Proyectos Especiales del
Programa Desarrollo Logistica del Ministe-
rio de Transportes y Telecomunicaciones;
Marcos Singer, consultor y académico de
de la Pontificia Universidad Catolica de
Chile (PUC); Cynthia Perisic, gerente ge-
neral de la Asociaciéon Logistica de Chile;
y Diego Nazar; gerente general de Keylo-
gistics Chile.

Cynthia Perisic
Gerente General
Alog Chile

“Observo lamentablemente un distancia-
miento entre la academia y la industria en
Chile. Eso no es asi en otros paises, donde
van muy en conjunto y los sistemas de in-
novacion estan basados en la cooperacion
de la academia y la industria. En Chile eso
es muy inusual y por eso este seminario
creo que va en la direcciéon correcta”, co-
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menté el académico de la PUC. Una mi-
rada con la que concordd6 Mabel Leva,
quien dijo estar consciente de la necesi-
dad de un trabajo mas coordinadamente
de los tres actores. “Estamos impulsando
un proyecto, que va a ser la Fundacion
Conecta Logistica, una fundacion de de-
recho privado que buscara que, efectiva-
mente, participen los tres actores en pro
de una mejor eficiencia logistica para el
pais”, explico.

Mabel Leva
Coordinadora Proyectos
Especiales, Programa de
Desarrollo Logistica - MTT

Dicho programa impulsara la inteligencia
de datos aplicada al sector logistico, para
que éste pueda contar con mas infor-
macién; ademds, promovera un area de
transformacion digital logistica; y un érea
de prospectiva e innovacién. Ademas, la
fundacion impulsara todas aquellas medi-
das vinculadas a la sostenibilidad logistica.
En este ambito, habrd dos focos clave:
primero, el estandar de sostenibilidad
portuaria que facilitard los acuerdos de
produccién limpia de los distintos puer-
tos; y, seqgundo, la electromovilidad en el
transporte de carga. “Se van a disponibili-
zar camiones de manera gratuita para que
distintas empresas puedan usarlos y noso-
tros -como Ministerio de Transportes- va-
mos a disponibilizar toda la informacion
asociada a esos pilotos de manera de ser
lo mas transparentes posibles y de buscar
también las operaciones donde estos ca-
miones funcionan de mejor manera”, de-
tallé Mabel Leva.

Asimismo, la especialista representante
del sector publico reconocié que Chile ne-
cesita potenciar la intermodalidad y, por
lo tanto, es necesario contar con centros
de intercambio modal mucho més eficien-
tes, que permitan un movimiento mas agil
de la carga. “Por lo tanto, también quere-
mos impulsar el ferrocarril, el cabotaje a
nivel nacional”, dijo.
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DIEZ TENDENCIAS
TECNOLOGICAS
ENTRANDO EN 2021

PARA ADAPTARSE AL MUNDO DEL MANANA, LAS EMPRESAS

DEBEN MANTENERSE AL TANTO DE ESTAS TENDENCIAS DIGITALES
CRITICAS. LA CRISIS DE COVID-19 HA ACELERADO DRASTICAMENTE

LA TRANSFORMACION DIGITAL CORPORATIVA. A MEDIDA QUE LAS
EMPRESAS SE APRESURAN POR ADQUIRIR NUEVAS CAPACIDADES
DIGITALES EN UN ESFUERZ0 POR DESARROLLAR RESILIENCIA

Y REACONDICIONAMIENTO PARA EL MUNDO POSPANDEMICO,
MANTENERSE AL DIA CON LAS TENDENCIAS TECNOLOGICAS DE RAPIDO

MOVIMIENTO ES FUNDAMENTAL.

Para monitorear las tendencias mas impor-
tantes, Bain & Company se reunié regu-
larmente durante este afo con un grupo
seleccionado de mas de 100 empresas de
tecnologia y startups comparifas. Como
resultado, la consultora encontré 10 ten-
dencias que ya estan teniendo un impacto
en una amplia gama de industrias. Desde
la “Inteligencia Artificial en el borde” (Al
Edge) y el 5G que marca el comienzo de la
Industria 4.0, hasta la inteligencia artificial
automatizada (IA) que impulsa la industria
financiera. Estas aplicaciones de tecnolo-
gia estan creando grandes oportunidades
en la era de la empresa digital.

SISTEMAS DE
FABRICACION
AVANZADOS

TENDENCIA 1: Edge Al trasplanta cere-
bros a herramientas y maquinaria de fa-
brica. Considerada la préoxima ola de in-
teligencia artificial, la "IA de borde" o "IA
en el borde" es una infraestructura de red
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que hace posible que los algoritmos de IA
se ejecuten en el borde de una red, es de-
cir, mas cerca o incluso en los dispositivos
que recopilan los datos. Es probable que
los cambios repentinos y dramaticos en el
tréfico de la red que han acompanado a
los blogueos de Covid-19 y el cambio al
trabajar desde casa aceleren el movimien-
to ya en marcha hacia la informatica de
borde.

Los beneficios de la computacién en el
borde incluyen la preservacion del ancho
de banda y el aumento de la eficiencia al
procesar la informacién mas cerca de los
usuarios y dispositivos que la requieren,
en lugar de enviar esos datos para su pro-
cesamiento en ubicaciones centrales en la
nube. Al incorporar la IA localmente, los
fabricantes pueden reducir los problemas
de latencia y acelerar la generacién de in-
formacion al tiempo que reducen el uso y
el costo de los servicios en la nube.

TENDENCIA 2: la fédbrica 5G revolu-
ciona la fabricacion. El Foro Econdémico
Mundial, citando la investigacion de IHS
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Markit, espera que la red mévil de quinta
generacion, 5@, alcance una produccién
econdmica mundial de 13,2 billones de
délares y genere 22,3 millones de puestos
de trabajo para 2035. Al desbloguear un
nuevo ambito de posibilidades tecnologi-
cas, se espera que el estandar inalambrico
global acelere el cambio hacia la Industria
4.0, la Internet industrial de las cosas.

Capaz de satisfacer los requisitos de ener-
gia de millones de conexiones a aplicacio-
nes de uso intensivo de datos, se espera
gue 5G impulse la industria manufacture-
ra con capacidades digitales nuevas y mas
poderosas. Hasta 100 veces mas rapido
gue 4G, 5G ofrece una latencia dréstica-
mente reducida que hace posible com-
partir datos con extrema rapidez, borrar
retrasos en el procesamiento y garantizar
gue los sistemas de fabrica puedan reac-
cionar en tiempo real. La confiabilidad de
la conectividad 5G garantiza una cone-
xion de red estable y constante en cual-
quier lugar y momento en las plantas de
produccién, lo que garantiza la ejecucion
continua y sin obstaculos de misiones cri-
ticas para el negocio.

SERVICIOS
FINANCIEROS

TENDENCIA 3: |los datos de los teléfonos
inteligentes potencian el seguro de auto-
movil basado en el uso al tiempo que me-
joran la seguridad del conductor. Se prevé
gue el mercado de seguros basados en el
uso (IBU) alcance los 126.000 millones de
dolares en 2027. Los avances en la telema-
tica, definida por Gartner como “el uso de
dispositivos inaldmbricos y tecnologias de
'caja negra' para transmitir datos en tiem-
po real a una organizacién”, han alimen-
tado un ejemplo de RBU: los programas
de seguros automotrices adaptados al
comportamiento de conduccion.

Con 3.800 millones de usuarios de telé-
fonos inteligentes previstos para 2021, la
telematica movil lleva la RBU un paso mas
alla, lo que permite a las aseguradoras uti-
lizar sensores y tecnologias de seguimien-
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to integradas en los teléfonos inteligentes
para recopilar datos en tiempo real y com-
prender mejor los habitos de conduccion
de sus clientes. En ultima instancia, esto
les dara a las aseguradoras la oportunidad
de ofrecer programas de seguros basados
en el comportamiento mas competitivos
e innovadores al tiempo que fomenta la
seguridad del conductor.

TENDENCIA 4: la IA automatizada y ex-
plicable hace que las organizaciones fi-
nancieras sean mas inteligentes. Los ban-
cos y las companias de seguros esperan
un aumento del 86% en las inversiones en
inteligencia artificial para 2025, segun The
Economist Intelligence Unit. Para que las
empresas aprovechen todo el potencial de
la IA, los empleados con poca o ninguna
formacién en informatica deben poder
utilizarla para aumentar su rendimiento
operativo. Por esta razén, las plataformas
de inteligencia artificial faciles de usar que
permitan a los empleados de la empresa
crear modelos rapidamente, comprender
y confiar facilmente en sus resultados, y
tomar decisiones con confianza, seran
fundamentales en el despliegue de la in-
teligencia artificial a mayor escala.

TELECOMUNICACIONES,
MEDIOS Y TECNOLOGIA

TENDENCIA 5: en ciberseguridad, los
derechos de autenticacién y el acceso a
la red obtienen su merecido. Segun Inter-
pol, la crisis de Covid-19 ha creado una
oportunidad sin precedentes para que los
ciberdelincuentes aumenten sus ataques.
Sin embargo, la mayoria de las empresas
sobreestiman su desempefio en ciberse-
guridad, y solo el 24% realmente cumple
con el estandar, segun un estudio de Bain
de 2020. Identificar las debilidades de se-
guridad de Tl comunes y desarrollar la ma-
durez de la ciberseguridad es fundamen-
tal para construir organizaciones digitales
verdaderamente resilientes.

TENDENCIA 6: las tecnologias de la fuer-

za laboral aumentan la agilidad y la ren-
tabilidad. A nivel mundial, el absentismo
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CON 3.800 MILLONES DE USUARIOS
DE TELEFONOS INTELIGENTES
PREVISTOS PARA 2021, LA
TELEMATICA MOVIL LLEVA LA

RBU UN PASO MAS ALLA, L0 QUE
PERMITE A LAS ASEGURADORAS
UTILIZAR SENSORES Y
TECNOLOGIAS DE SEGUIMIENTO
INTEGRADAS EN LOS TELEFONOS
INTELIGENTES PARA RECOPILAR
DATOS EN TIEMPO REAL Y
COMPRENDER MEJOR LOS HABITOS
DE CONDUCCION DE SUS CLIENTES

les cuesta a las empresas cientos de miles
de millones de dolares al ano. El comer-
cio minorista depende particularmente
de las interacciones cara a cara entre los
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clientes y los empleados de la tienda, algo
gue las interrupciones de Covid-19 han
hecho especialmente desafiante. Alrede-
dor del 88% de los minoristas mundiales
preferirian programar en exceso o agregar
mano de obra adicional antes que correr
el riesgo de no tener suficiente personal,
un enfoque que genera altos costos labo-
rales y menores ganancias. Sin embargo,
las tecnologias de gestion de la fuerza de
trabajo pueden ayudar a los minoristas a
mejorar sustancialmente la agilidad de la
fuerza de trabajo al responder rapidamen-
te a los picos de actividad y el ausentismo
de los empleados, mejorando en Ultima
instancia tanto el rendimiento operativo
como la rentabilidad.

CUIDADO DE
LA SALUD

TENDENCIA 7: los datos de salud son
oro. Se espera que el mercado de big data
de la salud alcance casi $ 70 mil millones
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SEGUN LA ORGANIZACION DE

LAS NACIONES UNIDAS PARA LA
AGRICULTURA Y LA ALIMENTACION,
MAS DEL 30% DE LOS ALIMENTOS
DEL MUNDO SE PIERDEN 0
DESPERDICIAN CADA ANO.

en 2025, casi seis veces su valor de 2016
de $ 11,5 mil millones. La répida acelera-
cion de la recopilacion de datos de salud
brinda a la industria una oportunidad sin
precedentes para aprovechar e implemen-
tar capacidades digitales innovadoras,
como la inteligencia artificial, para mejo-
rar el tratamiento. El uso inteligente de los
datos de salud tiene el potencial de mejo-
rar drasticamente la atencién al paciente.

INDUSTRIA
CRUZADA

TENDENCIA 8: En RRHH, la ciencia cog-
nitiva y la gamificacién ganan la guerra
por el talento. Para 2025, los millennials
representaran las tres cuartas partes de la
fuerza laboral mundial. A medida que las
organizaciones trabajan cada vez mas con
un grupo de candidatos nativos digitales,
deben modernizar la contratacion.

El uso de la tecnologia para desarrollar un
proceso de contratacion innovador puede
mejorar el rendimiento de los equipos de
RR.HH. y permitir una identificacion mas
rapida de los candidatos mas promete-
dores, al tiempo que se cumplen las ex-
pectativas de una nueva generacion de
talentos.

TENDENCIA 9: Pasar de vender a alqui-
lar se convierte en la forma ecoldgica
de hacer negocios. Para 2029, se espera
que las economias circulares reemplacen
a las economias lineales, segun Gartner.
El paso de las relaciones transaccionales
basadas en la venta de productos a un
modelo de producciéon y consumo que
implica compartir, arrendar, reutilizar y
reciclar materiales y productos existentes

estd ganando impulso a medida que las
preferencias de los consumidores y accio-
nistas cambian hacia la sostenibilidad.

Las organizaciones estan bajo una pre-
sion creciente para reducir los recursos
naturales consumidos en la produccion de
productos y servicios. En palabras de Jim
Sullivan, director del Acelerador de Inno-
vacion en Sostenibilidad Global de SAP, la
tecnologia tiene el potencial de ayudar a
la humanidad a ser mejores administrado-
res de la biosfera y dar paso a una econo-
mia circular verdaderamente inclusiva.

Esto ha dado lugar a empresas como la
start-up Lizee, que ayuda a las marcas
minoristas a crear modelos de alquiler
proporcionando soluciones de software
como servicio de marca blanca, instalacio-
nes de almacenamiento y servicios logisti-
cos. En una empresa de moda, el trabajo
de Lizee inclufa registrar pedidos de alqui-
ler, envio de pedidos, recoleccion de pro-
ductos alquilados, lavado de productos,
recoleccion de datos y reabastecimiento.

TENDENCIA 10: la tecnologfa trabaja ha-
cia cero desperdicios de alimentos. Segun
la Organizacion de las Naciones Unidas
para la Agricultura y la Alimentacion, mas
del 30% de los alimentos del mundo se
pierden o desperdician cada afio. El uso
de la tecnologia para reducir el desperdi-
cio podria afectar significativamente los
alimentos desechados por los minoristas
y las empresas, aumentar la seguridad
alimentaria y aliviar el sufrimiento de los
cientos de millones de personas que se
acuestan con el estémago vacio (821 mi-
llones de personas en 2019).

En todas las industrias, Covid-19 ha catali-
zado un cambio tecnolégico de magnitud
sin precedentes. En la carrera por desa-
rrollar nuevas y poderosas capacidades
digitales y adaptarse con éxito al mundo
del manana, las empresas necesitan so-
cios innovadores. Con un grupo selecto
de aliados de confianza, deben preparar
sus negocios para prosperar en el futuro
aprovechando las tendencias tecnolégicas
criticas de hoy.
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CADENA DE FRIO
EN TIEMPOS DE

PANDEMIA

pesar de que el coronavirus

amenazdé con interrumpir la

reposicion de contenedores

reefer, elemento funda-

mental para los productos
gue requieren de atmosferas congeladas,
los exportadores de alimentos pudieron
hacerle frente para cumplir con sus com-
promisos. Aunque, claro, tanto en el co-
mercio exteriror como en el ambito local,
fortalecer la cadena de frio es un desafio
permanente, desde el productor hasta el
usuario final.

“Considerando la contingencia mundial
por efectos de la pandemia, se puede de-
cir que la cadena de frio en Chile ha se-
guido operando de muy buena manera,
pese a las restricciones sanitarias”, afirma
Rommy Zufiga, ingeniero en alimentos
y académico del Departamento de Bio-
tecnologia de la Universidad Tecnoldgica
Metropolitana (UTEM).

Por fortuna, en nuestro pais no hemos
visto escasez de los productos de pri-
mera necesidad en los puntos de venta.
Aun cuando la gente, temiendo lo peor,
se aglomerd en los supermercados para
comprar alimentos en la primera etapa
de la pandemia, lo cierto es que éstos no
han sufrido desabastecimiento ni falta de
stock. Aquello, segun el profesor de la
UTEM, da cuenta de que la industria ali-
mentaria y, en especial los productos que
necesitan ser transportados en vehiculos
con sistemas de mantencion de bajas tem-
peraturas (refrigeracion o congelacion),
ha seguido operando de buena manera.

El rol de la cadena de frio es vital para
productos que -por sus caracteristicas- re-
quieren ser transportados refrigerados o
congelados. Ella estd compuesta por una
serie de etapas que no pueden presentar

fallas, pues eso puede poner en riesgo los
productos. La seguridad es crucial, segun
el gerente general de El Carnicero, Jorge
Escobar, quien reconoce que producto de
la pandemia ahora todo es mucho mas
estricto, lo cual, en algunos caso ha sig-
nificado enfrentar plazos mas largos de
entrega.

TECNOLOGIA
E INOCUIDAD

La cadena de frio permite maximizar el
acceso a los alimentos con un minimo
desperdicio, explica el académico Rommy
Zuhiga. "Dada la geografia de Chile, la ca-
dena de frio tiene exigencias mayores que
en otros paises, debido a las distancias
gue se deben recorrer. Mas aun, en una
economia globalizada, donde en estos
momentos podemos exportar o importar
casi cualquier producto. La cadena de frio
es critica en la mantencion de la calidad
e inocuidad de los productos alimentarios
gue se transan a nivel global”, acota.

En el caso de INDURA, su participacion
es clave en una de las primeras etapas
de la cadena, ya que presta el servicio de
congelacién criogénica de alimentos para
muchos clientes y, por eso, el gerente de
Logistica de la empresa Francisco Lanas,
celebra que, pese a la pandemia, todo es-
tuvo funcionando relativamente normal,
sin mayores inconvenientes.

Poco a poco, los tuneles de congelacion
criogénica y el suministro gases criogé-
nicos necesarios para su funcionamiento
han ido masificindose debido a la eficien-
cia que prometen, tanto en proceso como
en costo. “Los tuneles criogénicos, en
simples palabras, son una cadena trans-
portadora donde se pone el alimento que
se quiere congelar. La cadena lleva el ali-
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mento al interior del tunel, donde hay una
ducha de nitrégeno o anhidrido carbénico
en estado liquido -segun sea el caso- que
logra la rapida congelacion del alimento.
Dependiendo de las cualidades de los ali-
mentos y lo que se quiera lograr con és-
tos, se configura su tiempo de permanen-
cia dentro del tunel y la cantidad de frio
aplicada”, detalla Francisco Lanas.

Asimismo, el uso de contenedores reefer
ha permitido la mantencion de la cadena
de frio de productos como frutas, carnes,
congelados, pescados o mariscos con
concha. Por el puerto de San Antonio, el
principal terminal de carga maritima en
Chile y uno de los mas importantes en el
Pacifico Sur, circulan productos de diver-
s0s tipos. Algunas de las cargas que recibe
requieren de un tratamiento especial para
alcanzar la temperatura idénea, que per-
mite una transferencia éptima. “Para ello,
se utilizan contenedores reefer, que estan
especialmente acondicionados para man-
tener las cadenas de frio necesarias para
cada caso”, explica Carlos Gémez frigoris-
ta desde hace nueve afos en San Antonio
Terminal Internacional (STI).

“Existen contenedores de 20 y 40 pies,
pero no llevan carga hasta el tope ya que
se debe dejar un espacio en la parte su-
perior para que el aire circule, pase por
los motores evaporadores y después ha-
cia abajo y entre la mercaderfa. En el piso
también llevan unos rieles calados, lo cual
contribuye a que el aire circule y la tem-
peratura se mantenga pareja en todo el
reefer”, detalla el especialista del puerto
de San Antonio.

Tomates, platanos, carne, salmoén y maris-
cos, por ejemplo, viajan en estos contene-
dores, cuya temperatura debe cuidarse y
vigilarse muy estrictamente. “Por ejemplo,
los productos con concha son congelados
y necesitan un tratamiento bien especial,
porque deben estar a -60 grados celsius
y, en este caso, se ocupan contenedores
que se llaman super reefer. Para el caso de
la carne y el pescado, que también entran
en la categorfa de congelados, la tempe-
ratura debe estar entre -18 y -20 grados.
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En cambio, la fruta es carga denominada
fresca y se va entre Oy -1 grados celsius”,
sefala el frigorista de STI.

En este ambito, las atmosferas controla-
das son las encargadas de mantener la
presién idénea para productos como las
paltas y los ardndanos, que deben viajar
verdes al interior del buque. Para ello, se
inyecta CO2 al contenedor de modo de
quitarle todo el oxigeno. “Para el caso de
las denominadas cargas calientes, como lo
es el ajo, el proceso de rango es distinto
ya que son reefer ventilados. Esos car-
gamentos se van con humedad de entre
60% y 75% dentro del contenedor”, acla-
ra Carlos Gémez, quien agrega que tanto
para importaciones como para exporta-
ciones, los contenedores reefer trabajan
con energia eléctrica de entre 380 y 440
voltios, la cual es fundamental para man-
tener los rangos establecidos para cada
tipo de carga.

Estos procesos son criticos también para
los importadores que deben preocuparse
permanentemente de la trazabilidad en
la cadena de frio, ya que en varios tra-
mos de la logistica el cuidado de la tem-
peratura recae en terceros. Por ejemplo,
El Carnicero, importa cerca del 70% de
las carnes de cerdo, pollo y vacuno que
consumimos. “Traemos el vacuno al pais
segmentado por los diferentes tipos de
cortes, segun la necesidad del mercado,
principalmente desde Brasil y Paraguay.
Estos son transportados en camiones a
temperaturas que oscilan entre los -2 y los
2 grados Celsius y, antes de llegar al desti-
no final, las mercaderfas son revisadas por
agentes aduaneros y sanitarios, quienes
validan el acceso al pais”, comenta Jorge
Escobar, gerente general de la cadena,
gue exige un informe estricto de tempe-
raturas de recepcién para asegurar que se
haya mantenido la cadena de frio durante
todo el trayecto.

LOS DESAFIOS
LOGISTICOS

Para el académico del Departamento de
Biotecnologia de la Universidad Tecnolo-
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gica Metropolitana (UTEM), Rommy Zufi-
ga, los principales retos de la cadena de
frio son de tipo logistico, es decir, llegar
a todos los puntos del pais en el menor
tiempo y al menor costo es una prioridad.
Esto, considerando que desde el inicio de
la pandemia mucha mas gente debié co-
cinar en casa, hubo cierre de restaurantes
y casino, la demanda de productos refri-
gerados y congelados aumento y ha sido
necesario responder a una mayor rotacion
tanto en supermercados como en almace-
nes de barrio.

“La incorporacion de sistemas o tecnolo-
gias digitales para que exista una mayor
conectividad e informacion en tiempo real
es algo que beneficiaria mucho al trans-
porte de estos productos. Otro punto
importante es que el personal que esté a
cargo de los componentes de una cadena
de frio (refrigeradores, camaras de frio,
vehiculos refrigerados) esté capacitado
para entender los pardmetros y normas
que rigen para la mantencién y el trans-
porte de estos productos, ya que de ellos
depende que el producto llegue en buen
estado y sea inocuo para el consumidor”,
sefala.

Para mejorar los tiempos y costos de la lo-
gistica, tanto en la cadena de frio como
en otras de sus etapas Herndn Manduja-
no, gerente general de Gott & Man, trajo
a Chile, POSonLine, una herramienta que
permite que restaurantes, hoteles, tiendas
de conveniencia, almacenes y otros ne-
gocios lleven un exhaustivo control de su
inventario. “Es tremendamente Util para
los proveedores que, gracias a ella, saben
exactamente cuando reponer productos.
Esto no solo optimiza los tiempos y dismi-
nuye los costos, sino que también redu-
ce la huella de carbono debido a que las
visitas a cada local se hacen Unicamente
cuando el stock de producto se reduce y
no al azar”, explica.

De esta manera, si el almacén vende un
lacteo refrigerado o una pieza de queso,
esa unidad se registra automdaticamente
en el portal en linea, una salida que re-
baja el inventario. “Asf tengo el dato de la
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venta que salid y el stock, lo que queda a
la vista del proveedor, quien conoce con
exactitud la demanda que esta teniendo
su canal de venta”, acota Hernan Mandu-
jano de Gott & Man.

PROYECCION
EN TIEMPOS DE
CORONAVIRUS

Para ninguna empresa ha sido facil ha-
cer proyecciones. Sin embargo, aquellas
gue necesitan sistemas de refrigeracion
0 mantenciéon de productos congelados
podrian estar mas conectadas en un fu-
turo, segun el profesor Rommy Zufiga.
“Sabemos que actualmente existen mu-
chas empresas que utilizan plataformas
digitales (Uber, Rappi, etc.) que permiten
monitorear en tiempo real una serie de
datos relevantes. Con plataformas de este
tipo los interesados podrian conocer ubi-
cacion, temperaturas, stock de producto
y otros datos criticos para una mejora en
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Estamos tomando todas las medidas para hacer tu visita lo mas segura posible,
manteniendo todos los protocolos sanitarios para cuidar la salud de todos.

PARQUE EMPRESARIAL lZ
UN PROYECTO VALLE GRANDE

la cadena de frio de cualquier producto.
Se podrian minimizar los viajes y con ello
el impacto ambiental, costos, personal,
entre otras cosas”, enfatiza el académico.

La innovacion, entonces, ya no es un plus,
sino un factor critico para el negocio de la
distribucion y el almacenamiento. Pero, el
futuro depende también de otros factores
como el clima y los cambios de tempera-
tura en los traslados, especialmente en la
industria cérnica. “Dependiendo de la via
de transporte que se utilice, es importante
elegir una cadena de frio adecuada para
cada producto. Por ejemplo, el vacuno
gue viene de Brasil y Paraguay es comun
encontrarlo al vacio y refrigerado, ya que
asi se conservan las caracteristicas orga-
nolépticas del producto. Sin embargo, el
cerdo y pollo llegan congelados al pais, ya
que debido a que tienen mayores tiem-
pos de transporte, es preferible importar
de forma congelada para, asi, asegurar
una mayor vida Util para el producto”,
comenta el gerente general de la cadena

SULTA
DISPONIBILIDAD

AGENDA TU VISITA

El Carnicero, Jorge Escobar. Otro de los
desafios, segun el empresario, es contar
con personal calificado, ya que de los tra-
bajadores depende que todas las etapas
se desarrollen de acuerdo a lo estandari-
zado internamente y, finalmente, son ellos
quienes velan por una manipulacion segu-
ray correcta de los productos en toda la
cadena de frio.

A futuro, las expectativas se posan sobre
la infraestructura y el equipamiento. “Los
equipos utilizados para la distribucion de-
ben estar calificados, esto incluye: desde
refrigeradores y cadmaras frias hasta vehi-
culos refrigerados. Todos con caracterfis-
ticas y control de temperatura especifica
para cada traslado. Por lo que deben con-
tar con un principio basico crucial, el re-
gistro de control de temperatura”, detalla
Escobar.

G
s TERMINA DE LEER ARTICULO:
www.revistalogistec.com
Seccion: LOGISTICA/FREIGHT MANAGEMENT

\CER CRECER TU EMPRESA?

N

TERRENOS PARA
INDUSTRIAS
INOFENSIVAS

'l

\\ ¢
Y

EXCELENTE
CONECTIVIDAD

e

VALLEGRANDE

UN PROYECTO
VALLE GRANDE

Www.parques
+56 2 28621000



https://bit.ly/parqueempresarial_logistec

WEB | LOGISTICA | GLOBAL

MENOS IMPORTACIONES, MENOS CONTENEDORES Y
ALGUNOS CAMBIOS EN LAS TARIFAS PUSIERON EN JAQUE

AL COMERCIO EXTERIOR DURANTE 2020. SIN EMBARGO,
HOY AFLORA EL OPTIMISMO DEBIDO AL REPUNTE DE LAS
CIFRAS EXPERIMENTADO EN DICIEMBRE, LA ADAPTACION DE
SUS PRINCIPALES ACTORES Y EL HALLAZGO DE LA VACUNA
CONTRA EL VIRUS QUE PUSO EL MUNDO PATAS ARRIBA.

EL
LA

MPACTO DE
PANDEMIA EN

EL TRANSPORTE
MARITIMO DE CARGA

La Revision del Transporte Maritimo 2020
de la Conferencia de las Naciones Unidas
sobre Comercio y Desarrollo (UNCTAD)
estimé que una caida del comercio mariti-
mo mundial de hasta 4,1% el aflo pasado,
debido a la interrupcién de operaciones
gue desencadend la pandemia.

Pero aunque los volumenes de carga no
fueron los mismos y, Chile en particular,
debio sortear algunos obstaculos como la
escasez de contenedores y algunas alzas
en las tarifas de importacién, las perspec-
tivas de crecimiento de la UNCTAD para
el comercio maritimo apuntan a un 4,8%
en 2021, en un escenario de reactivacion
econdémica. Ademas, el informe valoro el
aumento de la digitalizacion y la elimina-
cion de papeleo en la industria del trans-
porte maritimo, un area en la que nuestro
pais ha estado trabajando, a través del
Sistema Integrado de Comercio Exterior
(Sicex) que busca la integracién electréni-
ca de los procesos.

De acuerdo a cifras del Servicio Nacional
de Aduanas, en enero las importaciones
cayeron 1,5%, alcanzando US$ 5.294 mi-
llones, con China como nuestro principal
vendedor (30%), seguido de Estados Uni-
dos (17,0%) y Brasil (8,5%). No obstante,
el intercambio comercial global registro
un aumento del 4,2% vy las exportaciones
subieron un 8,5%, respecto al mismo mes

del afio pasado. El Reporte de Comercio
Exterior que elabora mensualmente el De-
partamento de Estudios registrd, ademas,
US$ 7.949,8 millones en exportaciones,
con China a la cabeza como mercado de
destino (47,1%), sequido de Estados Uni-
dos (11,8%) y Japdn (9,1%). “Sin duda, el
crecimiento de 8,5% en nuestros embar-
ques este mes es destacable, ya que en
enero de 2020 el mundo todavia no habia
sido impactado por la pandemia del CO-
VID-19", comentd el Ministro (s) de Rela-
ciones Exteriores, Rodrigo Yanez.

RESTRICCIONES
Y VARIABILIDAD
DE TARIFAS

Nadie puede desconocer que el transpor-
te de carga por via maritima se vio fuer-
temente impactado por las restricciones
que nos impuso la pandemia, las que
llevaron a los puertos a adoptar nuevos
protocolos sanitarios y de transporte para
mantener los transitos de carga. Pero en
la segunda mitad del afio asomo la espe-
ranza. “En nuestro caso en particular, du-
rante el sequndo semestre del afo 2020
aumentamos en cinco veces la transfe-
rencia de carga respecto al afio anterior,
gracias al plan de diversificacién de servi-
cios y nuevas alianzas con productores y
mineros locales”, detall6 Christopher Alis-
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te, gerente general de Terminal Maritimo
Puerto Caldera. Segun el ejecutivo, hubo
una alta variabilidad de las tarifas produc-
to de la menor oferta inicial y del aumento
de los costos, que tendid a un equilibrio
durante el segundo semestre. “Referen-
te a nuestra situacién particular, dada la
diversificacion de los servicios de transfe-
rencia, se logro estructurar de mejor for-
ma los costos, disminuyendo de manera
significativa las tarifas a los productores
agricolas”, acoto.

En 2020, los envios de minerales (cobre,
hierro, plata) tuvieron un rol central en los
embarques del pais, ya que representaron
el 58% de las ventas al exterior totalizan-
do US$ 40.084 millones, el valor més alto
de los ultimos cinco afos. En tanto, las
exportaciones no cobre sumaron envios
por US$ 35.391 millones, cifra que tuvo
una caida de 3% al compararse con la de
2019, segun un informe elaborado por la
Subsecretaria de Relaciones Econdmicas
Internacionales (SUBREI) con cifras del
Banco Central de Chile.

b
ATk

Christopher Aliste
Gerente General
Terminal Maritimo
Puerto Caldera

A nivel macro, el afio pasado, el inter-
cambio comercial del pais alcanzé los US$
130.761 millones, anotando un retroce-
so de 6,4% con respecto a 2019. “En el
balance anual, la totalidad de la caida de
nuestro intercambio con el mundo fue ex-
plicada por la disminucién de las impor-
taciones, que sumaron US$ 59.032 millo-
nes, registrando un descenso del 15% en
relacion con 2019”, consigné el informe.

En tanto, las exportaciones llegaron a US$
71.728 millones en 2020, logrando un alza
de 3% en comparaciéon con el afo ante-
rior, lo que ayudd a compensar la balanza
comercial del pais, que cerrd el afio con
saldo favorable de US$ 16.796 millones, el
mayor registro desde 2007. Las exporta-
ciones nacionales arribaron a un total 204
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mercados diferentes. China justifico por si
sola el 37,1% de las ventas al exterior. Le
siguieron en importancia los despachos
a Estados Unidos (13,8%), Japon (8,7%),
Corea del Sur (5,9%) y Brasil (4,4%) en
su conjunto estos cinco destinos genera-
ron el 70% de los embarques nacionales.
“Cerramos el 2020 con noticias esperan-
zadoras, con un alza significativa en las
importaciones y con la ratificacion del in-
cremento sostenido en las exportaciones.

Pero, también estamos expectantes sobre
cémo se comportaran los mercados ante
dos fendbmenos que marcaran los prime-
ros meses de este afio, como el inicio del
proceso de vacunacion masiva alrededor
del mundo, por un lado, y por otro, la in-
certidumbre sobre el impacto de la nueva
ola de contagios y la aparicién de la nueva
cepa europea”, comenté el Director Na-
cional de Aduanas, José Ignacio Palma,
luego de ver el primer signo de recupera-
Cion para las importaciones, en diciembre,
cuando se produjo una variacién positiva

de 15,1% respecto del mismo mes del afio
anterior revirtiéndose las caidas de los 11
meses anteriores.

MENOS
IMPORTACIONES

En 2020, las importaciones totalizaron
US$ 59.032 millones, el monto méas bajo
en una década, registrando una caida
del 15% respecto de 2019, arrastradas
por menores internaciones de petréleo
(-US$ 1.882 millones), automoviles (-US$
1.540 millones), diésel (-US$ 953 millones)
y vestuario (-US$ 823 millones), segun la
Subsecretaria de Relaciones Economicas
Internacionales.

No obstante, por razones obvias, las im-
portaciones de insumos médicos lograron
niveles récord, con las mascarillas encabe-
zando la lista ya que las internaciones de
estos insumos se valorizaron en US$ 371
millones. Enseguida se ubicaron los PCR
Covid-19 (US$ 201 millones) y ventilado-
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res médicos (US$ 59 millones). Los princi-
pales proveedores fueron China, Estados
Unidos, Alemania, Suiza y Reino Unido.
Asimismo, las importaciones de medica-
mentos alcanzaron un récord histérico de
US$ 1.812 millones, casi el doble de lo im-
portado en un ano normal.

Segun el Director de Ingenieria en Marina
Mercante de la Universidad Andrés Bello
sede Concepcion (UNAB), Manuel Vicuia,
el impacto de la pandemia sobre el trans-
porte maritimo inevitablemente llevé a
que las compafias navieras restringieran
su actividad en 2020.

“Los productores de manufactura se en-
cerraron por lo que no produjeron como
antes, sobre todo en el segundo y tercer
trimestre; se redujo la cantidad de naves,
disminuyendo la actividad; y hubo un
efecto relacionado con la guerra comer-
cial entre Estados Unidos y China: una
guerra arancelaria, donde los acuerdos se
vieron afectados y, por ende, la actividad
econdmica”, explico.

Sin embargo, apenas el mundo dio luces
del descubrimiento de una vacuna contra
el coronavirus, las paises lideres del co-
mercio exterior comenzaron a activarse
econémicamente, especialmente, China.
“Las proyecciones son positivas debido a
la normalizacién y la disponibilidad navie-
ra. En unos meses mas, la poblacién va a
estar vacunada y eso implica que la liber-
tad de movimiento se ampliard y aunque
la normalidad no serd la misma de antes
de la pandemia, se vera una recuperacion
en la actividad econémica y disponibilidad
de containers”, anadié el académico de la
UNAB.

PROYECCIONES 2021

De hecho, en Puerto Caldera la mirada
es optimista, ya que esperan consolidar
los nuevos negocios que desarrollaron
en 2020 y ampliar la matriz de produc
tos que transfieren actualmente, tanto de
importacién como exportacién, gracias a
mejoras operativas y al desarrollo de nue-
va infraestructura. “Queremos estrechar
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el vinculo con la comunidad de Caldera
y reafirmar nuestro compromiso con la
sustentabilidad de la actividad portuaria,
enfocando nuestros esfuerzos en la es-
tabilidad del negocio, el trabajo, el desa-
rrollo local y nuestro entorno”, comenté
Christopher Aliste.

Efectivamente, el terminal maritimo multi-
propdsito le torcié la mano al coronavirus
con la diversificacién de sus servicios, ya
gue aun cuando no embarcaba concen-
trado de hierro desde 2013, durante la
segunda mitad del afio pasado transfirid
casi 200.000 toneladas de este mineral,
completando un total de cinco recaladas
de naves tipo Handymax.

“Para 2021, proyectamos un total de
1.200.000 toneladas, lo que da inicio a un
plan de desarrollo y expansion que per-
mitirfa diversificar la oferta de servicios
portuarios para Atacama y sus diversos
sectores productivos, manteniendo el cre-
cimiento constante de la carga total trans-
ferida a través de Puerto Caldera, en los
Ultimos tres afios”, indico el gerente gene-
ral del terminal. Ademas de los proyectos
mineros para la exportacion de hierro, el
puerto continuara con los envios de fruta
fresca a Estados Unidos, con la expectati-
va de atender a diez naves reefer durante
toda la temporada.

En enero recién pasado, la ministra de
Transportes y Telecomunicaciones, Gloria
Hutt, entregd los resultados del “Baro-
metro Logistico de Comercio Exterior”,
encuesta realizada a mas de 530 empre-
sas exportadoras, importadoras y opera-
dores logisticos. El sondeo reveld que en
la mayoria de las empresas la percepcion
del desarrollo del rubro durante 2021 es
positiva. De hecho, mas del 50% de los
exportadores e importadores evaltan con
nota sobre 5, de un maximo de 7, los pro-
cesos de comercio exterior.

“Uno de los resultados del Barémetro
es que los importadores y exportadores
percibieron positivamente el desempeno
de la actividad en el primer semestre de
2020, a pesar de las complejidades pro-

ducidas por la pandemia. Ademas, existen
altas expectativas del desempeno del &rea
en 2021, ya que los operadores logisticos,
importadores y exportadores ven que sera
mejor que el anterior, lo que va en linea
con la recuperacién de la actividad econo-
mica que estamos propiciando”, destacod
la ministra, que aprovechd de presentar el
nuevo sitio web www.observatoriologisti-
co.cl, plataforma clave para el sector pu-
blico, las empresas privadas y la academia.

ELVALORDELA
INFORMACION

Al comenzar el ano, Aduanas presentd sus
nuevos tableros interactivos con cifras de
comercio exterior, que permiten acceder
a detalles desglosados regionalmente o
por productos, sobre intercambio co-
mercial, importaciones, exportaciones y
uso de tratados comerciales, entre otras
materias.

El proyecto desarrollado por Aduanas, a
través del Subdepartamento de Analisis
Estadisticos y Estudios perteneciente al
Departamento de Estudios, consistio en
mejorar no solo la facilidad de acceso a la
informacion, sino también la manera en
que se entregan los datos, con el objetivo
de optimizar su lectura y andlisis para una
correcta interpretacion.

Se trata de representaciones graficas de
un conjunto de indicadores agrupados de
diferentes maneras, que permiten al usua-
rio visualizar en un mismo lugar informa-
cion relevante.

Estos fueron implementados a través de
la herramienta Power BI (herramienta
business intelligence) cuyo objetivo fue
proporcionar visualizaciones interactivas
y desarrollar capacidades de inteligencia
empresarial, para andlisis complejos en un
solo panel o tablero de mando.
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Los aspectos relevantes que moveran
a la industria este ano, segun el eje-
cutivo, seran la generacion de alian-
zas colaborativas en materia de: Tec-
nologias, Digitalizacién, Transporte,
Trazabilidad, Infraestructura, entre
otras. De acuerdo a Cataldo, los pro-
yectos en esta linea se han activado,
demandando consultorias, disefos
y desarrollos de nuevos escenarios
para “un cambio disruptivo de como
haciamos las cosas hace un par de aio
atras”.

El Ingeniero Civil Industrial, Mentor MBA
Universidad Adolfo Ibafiez y Asesor Pro-
yectos Inmobiliarios de Centros de Distri-
bucién, Miguel Cataldo, con 20 afios de
experiencia en la direccién de Operacio-
nes, Logistica, Supply Chain y Desarrollo
Logistico, es una voz reconocida y autori-
zada para analizar el escenario que vive la
industria del Retail en Chile, sus desafios,
oportunidad y estrategia para responder a
los clientes. Con experiencia en empresas
como Cencosud, SMU, Falabella y Ripley
y con su participaciéon como Director de
Supply Chain Council Chile, Cataldo co-
menta que uno de los desafios actuales
estd en potenciar la experiencia de com-
pra del cliente y reforzar la logistica de re-
versa que asoma como un gran reto.

{Como definirias hoy al Retail chile-
no? Siento gran orgullo por el Retail, por
cémo hemos enfrentado el reto de la pan-
demia, paro de camioneros y todo luego
de un Estallido Social que nos han desa-
fiado en todo sentido. Nos ha llevado en
5 meses a un futuro que visualizdbamos
en 5 afos. Aspectos como Ultima Milla,
e-Commerce, Automatizacién y Digitali-
zaciéon son hoy una realidad que muchos
actores han incorporado a sus operacio-
nesy propuestas comerciales.

¢Has visto un cambio en la mentali-
dad del Retail? El cambio ha sido pro-

fundo, constante e intenso en un escena-
rio competitivo por capturar marketshare
y sumarse a los cambios que nos vemos
enfrentado. Estamos en un momento de
grandes oportunidades y transformacion
que fortalecerd nuestra industria y servi-
cios.

¢{Qué demanda hoy el cliente del Re-
tail chileno? Hoy el e-Commerce abre un
mundo de posibilidades y nos muestra las
enormes oportunidades de comprar con
un solo click. Hoy los productos son un
commodities y quienes entreguen la me-
jor experiencia de compra seran lo que se
lleven la fidelizacion de los Clientes.

TRANSFORMACION
DIGITAL Y RETAIL.

¢Como entender esta relacion? A ma-
yor madurez digital, mejor sera la perfor-
mance del negocio. El Retail es uno ne-
gocio de alta competitividad con Players
qgue necesitan flexibilidad, escalabilidad
y elasticidad en sus servicios, y la digita-
lizacion se las puede entregar. Pero para
poder llevarlo a cabo tendremos que su-
marlo a nuestra estrategia, contar con el
compromiso de todos, aprender y capaci-
tarnos, para enfrentarnos a la resistencia
al cambio.

{Qué movera al canal online este
2021? Considero que todavia tenemos
mucho trabajo por delante y que apren-
der, pero en lo personal considero que los
aspectos relevantes seran la generacion
de alianzas colaborativas con aquellos que
son parte de este sistema: Tecnologias —
Digitalizacion — Transporte — Trazabilidad
— Infraestructura — etc. Los proyectos en
esta linea se han activado, demandando
consultorias, disefios y desarrollos de nue-
vOs escenarios para un cambio disruptivo
de como hacfamos las cosas hace un par
de afno atras.

¢Coémo disenar una operacion de ul-
tima milla eficiente y rentable? Su
gestién impactard en la fidelizacion del
Cliente. Clave es hoy la ultima milla en el
mundo del e-Commerce y es un ecosiste-
ma por si mismo, donde debemos com-
prender y trabajar de forma colaborativa
con los Stakeholders que son parte de
esta red, tecnologias, procesos logisticos
y operacionales, automatizaciones que
entregue valor al proceso y productividad,
conceptos como trazabilidad son claves
para mantener una Ultima milla que los
nuestros clientes valoren.

¢La logistica de reversa es el nuevo
desafio de la industria? Totalmente.
Hoy mds que nunca hemos sido testigos
de la necesidad de impulsar y dar fuerza
a esta darea, pasando a ser un proceso
de gran valoraciéon por nuestros Clientes
(“del backoffice al front”). La operacién
de la logistica inversa hoy es algo higiéni-
co si queremos dar un salto en los niveles
de servicios y un factor de diferenciacion
con nuestras competencias, pero siento
que estamos al debe debido a que es el
ultimo eslabon de la cadena de abasteci-
miento, que nos falta desarrollar.

{Como vislumbra el futuro de las
tiendas? Los canales online y offline
coexistirdn en un ecosistema integrado
y colaborativo, potencidndose uno con
otros, segun mix de productos, servicios
y entrega al clientes. Este proceso de
transformacion ya lo vemos en Tiendas
que han migrado a dark store y flujos que
son atendidos desde las Tiendas Hibridas
como Ship from Store y Click & Collet. La
experiencia fisica ayuda a la Offline y vi-
ceversa. OnlLine y OffLine cada una tiene
ventajas y desafios, pero coexistiendo jun-
tos y de forma colaborativas, las oportuni-
dades son enormes.

www.revistalogistec.com



WEB | LOGISTICA | PYMES

LA ASOCIACION LOGISTICA DE CHILE PUBLICO EL ESTUDIO RADIOGRAFIA
DE LA INDUSTRIA LOGISTICA CHILENA 2020, en la cual se plasmaron los
efectos que la pandemia del Covid-19 en el desempeno de los actores del
rubro a nivel nacional.

RADIOGRAFIA DE LA
INDUSTRIA LOGISTICA
CHILENA Y SUS
PERSPECTIVAS

A pesar del complejo escenario vivido por
los actores del sector logistico durante
2020 a raiz de la pandemia, es claro que
éstos han comprometido el méximo de
sus esfuerzos a fin cumplir con su rol so-
cial, el que se ha visibilizado ampliamente;
valorando estas crisis como una oportuni-
dad para innovar en materias como la di-
gitalizacion y el fortalecimiento del esque-

ma logistico interno a partir de un trabajo
colaborativo nunca visto.

Considerando lo expuesto, ALOG Chile
A.G. se dio a la tarea de retratar los efec-
tos y desafios que la crisis sanitaria impu-
so a los actores de la industria, desafios
aun vigentes, toda vez que la pandemia
aun no ha sido contenida del todo. Al res-
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pecto, Cristidan Hozven Ferretti, presidente
del Directorio de ALOG Chile A.G. sos-
tuvo que “conocer y valorar las mejores
practicas desplegadas en este periodo por
nuestra industria nos permitira planificar y
desarrollar un esquema logistico robusto
y moderno, capaz de responder a las cre-
cientes demandas del mercado interno y
global; que sigue desplegando labores en
un contexto altamente volatil”.

De ahi que, “retratar y exponer las expe-
riencias vividas por los diversos actores de
la industria logistica nacional a raiz de la
pandemia por Covid.19, sea no sélo una
misién esencial de nuestra asociacion sino
también un aporte para nuestra industria
que aun hoy enfrenta importantes desa-
fios de cara a lo que se ha denominado
como la “nueva normalidad”, sostuvo.

Por su parte, Cynthia Perisic Ivandic, ge-
rente general de ALOG Chile, comenté
que “en esta radiografia, hemos incluido
tanto a actores publicos como privados
que tienen relacion directa con el comer-
cio nacional e internacional, tales como:
importadores, exportadores, agentes de
aduana, retailers, operadores logisticos,
freight forwarders, transportistas, y enti-
dades publicas tales como: aduanas, SAG,
Sernapesca, entre otros, quienes han
compartido sus experiencias y vision ante
la delicada situacién que nos ha tocado
enfrentar”. En esta linea, cabe destacar
que el estudio se realiz6 a partir de datos
obtenidos en dos encuestas, en las cua-
les participd un total de 100 empresasy a
partir de entrevistas directas, realizadas a
25 empresas y entidades publicas.

SOMOS ESENCIALES.
EL PUNTO DE PARTIDA
ANTE LA PANDEMIA

Como es sabido, una vez declarada la Fase
4, la discusion de diversas entidades pu-
blicas se concentré en establecer aquellos
“rubros esenciales” que debian permane-
cer activos en plena cuarentena. Este fue
uno de los primeros escollos que la indus-
tria logistica debio sortear, segin describe
el estudio, toda vez que a pesar de que
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el ejecutivo garantizaba el abastecimien-
to interno, en lo empirico, varios actores
del rubro logistico — que tenfan (y tienen)
incidencia critica en el suministro interno
de mercancias — no fueron considerados
dentro de este grupo selecto.

“En este contexto, el primer Instructivo
para el Desplazamiento en Cuarentena,
publicado el 03 de abril, no determinaba,
por ejemplo, a los Operadores Logisticos
como empresas esenciales, por lo cual,
para el desarrollo de sus actividades, de-
bian solicitar permisos en comisaria virtual
a fin de que sus colaboradores pudieran
desplazarse hasta sus lugares de trabajo;
permisos limitados en plazo y cuya obten-
cién era altamente burocratica”, indica el
documento.

Segun describe, Perisic, “inmediatamen-
te, nuestra Asociacion levantd las alertas
respecto de esta y otras problematicas re-
feridas al establecimiento de los “rubros
esenciales”, emprendiendo gestiones con
los Ministerios del Interior y de Transporte,
a fin de que estas entidades declararan a
todos los actores del rubro -sin excepcion-
bajo esta definicion y asi, sus colaborado-
res pudieran trasladarse hasta sus recintos
de trabajo sélo con su credencial institu-
cional y cédula de identidad, quitando la
cuota burocrética que a esa fecha ame-
nazaba la operativa de abastecimiento
interno”.

Tras intensivas gestiones, se logré el obje-
tivo y declardndose a los actores del rubro
como esenciales, lo que permitiria, entre
otras cosas, mayor resguardo a las activi-
dades desarrolladas por los Operadores
Logisticos, transportistas y de Comex, a
nivel nacional, y la posibilidad de mante-
ner el abastecimiento de mercancias ge-
nerales en un esquema regido por toque
de gueda, aduanas sanitarias y cuarente-
nas totales a nivel pafs.

“Al mismo tiempo, esta definicion se
extrapolé al transporte de todo tipo de
mercancias, poniendo de manifiesto a las
autoridades que “todo producto es esen-
cial”, y garantizar su libre transito era vital

para que todo el esquema logistico inter-
no no colapsara”, indico Perisic.

Superado este primer escollo, segin ma-
nifiesta la gerente general, las empresas
del rubro se concentraron en la conti-
nuidad operativa, teniendo como foco
principal la gestion del recurso humano.
Enfrentados a la pandemia, las empresas
y organizaciones que tienen incidencia en
el sector logistico se enfocaron en evaluar
la disposicion de las personas frente a la
operacion/servicio.

A fin de cumplir con las medidas estipu-
ladas por las autoridades sanitarias y, por
cierto, proteger la integridad de sus cola-
boradores, las empresas y organizaciones
modificaron su staff, reestructuraron tur-
nos de trabajo y flujos operativos, al tiem-
po gue impusieron importantes restriccio-
nes de tipo sanitario para evitar contagios
al interior de los recintos logisticos y ga-
rantizar la continuidad de sus servicios.

LAS EMPRESAS

DE LOS RUBROS
RETAIL, TECNOLOGIA
Y ALIMENTOS
FUERON LAS MAS
PROPENSAS A ROBOS
E ILICITOS CON UNA
PARTICIPACION DEL
27%, 18% Y 15%,
RESPECTIVAMENTE.

Segun los participantes, esta especie de
“cambio cultural” fue complejo, pero bien
recibido por los colaboradores, principal-
mente “porque el rubro se comprometioé
ampliamente con mantener y salvaguar-
dar el empleo y mantener las condicio-
nes de trabajo pre Covid”, de hecho, sélo
un 10% de las empresas encuestadas se
allanaron a Ley de Proteccion del Empleo.
De ahi que -segun los entrevistados en el
estudio- existiera una especie de compro-
miso tacito entre el empleador y el cola-
borador, considerando también que la
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actividad logistica -quizas por primera vez
en nuestro pais- acaparé la atencién de la
opinién publica.

Siempre en torno al RR.HH. el estudio
expuso que los actores del rubro no sélo
implementaron las medidas sanitarias im-
puestas o propuestas por las autoridades,
sino que fueron mas alla. “El teletrabajo
se impuso en las areas administrativas de
las empresas del rubro, considerando que
un 83% de las empresas encuestadas im-
plementd esta modalidad. No sélo eso, un
73% de las empresas gener6é anexos de
contrato y desarrollaron, entre otras ini-
ciativas, el pago por nuevas asignaciones
especiales (40%), tales como el financia-
miento de Internet en los hogares de los
colaboradores y la adquisicién de equi-
pamiento (computadoras, Smartphones,
muebleria) para que los colaboradores
pudieran cumplir cabalmente sus funcio-
nes”, sostuvo Perisic.

En lo relativo a la plana operativa, en
tanto, el estudio destacé la implementa-
cion de acciones como el apoyo médico
y Psicolégico para los colaboradores y la
entrega de beneficios como movilizacién
exclusiva a fin de evitar el uso de transpor-
te publico, entre otras.

LA SEGURIDAD DE

LA OPERATIVA. EL
FLANCO EXPUESTO

Siempre en torno a los desafios que de-
bieron enfrentar los actores del sector
durante 2020, el estudio destacé a la se-
guridad del transporte como un factor cri-
tico, sobre todo considerando que a nivel
nacional las empresas del sector ya venian
enfrentando un alza en los flagelos e ilici-
tos a partir del estallido social de octubre.

En esta linea, el estudio indicé que “a raiz
de los eventos de violencia de octubre y
los meses subsecuentes marcados por la
pandemia, segun diferentes actores de
la cadena de suministro, entre los que se
cuentan: transportistas, freight forwar-
ders y operadores logisticos, se levanta-
ron alertas acerca de la inseguridad en las
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rutas del pais y en los polos industriales de
almacenamiento logistico”.

Segun establece el documento, “diferen-
tes gremios y empresas del rubro se die-
ron a la tarea de implementar protocolos
de crisis a fin de prevenir eventos delicti-
vos relacionados a su carga en transito o
mercancias almacenadas, la que también
se vela expuesta a raiz de los saqueos”. En
torno a las cifras, los gremios del transpor-
te aseguran que tras el estallido social y
posteriormente la pandemia, el transporte
pesado de carga fue victima de, al menos,
siete robos por dia en las rutas que conec-
tan a los puertos de la Region de Valparai-
so y la Regién Metropolitana.

Segun la encuesta “Robos e ilicitos en la
Industria Logistica en Chile”, realizada por
ALOG Chile entre octubre de 2019 y ju-
nio de 2020, las empresas de los rubros
retail, tecnologia y alimentos fueron las
mas propensas a robos e ilicitos con una
participacion del 27%, 18% y 15%, res-
pectivamente. (Ver grafico 1). De acuerdo
con lo expuesto por el estudio, durante
la pandemia las bandas criminales se han
adaptado a las disrupciones que ha su-

frido la cadena de suministro global. Al
mismo tiempo, el documento estima que
“los actores criminales estan utilizando la
falta de capacidad policial y recursos para
hacer cumplir la ley para fortalecer sus ga-
nancias en materia de comercio ilicito”.

Ahora bien, si consideramos que el co-
mercio ilegal se caracteriza por funcionar
en la informalidad de la economia, con
la comercializacion de productos que
provienen del contrabando, el robo a
distintas empresas (incluyendo el robo a
camiones), la fabricacion ilegal y las falsifi-
caciones, “resulta claro que los actores de
los rubros del comercio y la logistica estan
altamente expuestos a ser victimas de las
organizaciones dedicadas a estos ilicitos”,
sostiene el documento.

A partir de esta realidad, segun las empre-
sas participantes en la encuesta, durante
el periodo mencionado, habfan imple-
mentado diversas tecnologias y estrate-
gias en materia de seguridad, siendo las
mas destacadas la Gestion de Control de
Flotas (65%), los sistemas de video vigi-
lancia (95%) y la capacitacion de personal
interno y externo (70%).

Segun manifesté Cynthia Perisic Ivandic,
durante 2020, a través de su Comité Safe-
ty & Security, ALOG Chile A.G. trabajé en
diversas iniciativas tendientes a levantar
informacién entre los actores de la indus-
tria, referidas a como mejorar la seguridad
de las mercancias, especialmente durante
las operaciones de transporte y almacena-
je.

En este cometido, el mencionado Comité,
definio tres lineas de trabajo, las cuales
esta desarrollando junto a las autoridades
del Ministerio del Interior y gremios aso-
ciados, tales como, la Camara Nacional de
Comercio. Las lineas de trabajo menciona-
da son las siguientes:

1. Ocultamiento de placas paten-
tes: Esta mala practica se ha transforma-
do en algo muy comun y es perpetrada,
especialmente, por bandas criminales,
para no ser identificadas durante los actos
ilicitos.

2. Bloqueo de IMEI de celulares ro-
bados: El robo de celulares se ha trasfor-
mado en uno de los ilicitos més recurren-
tes que afectan, tanto al transporte de
carga como a los Centros de Distribucion.
En esta linea, ALOG Chile ha propuesto al
Ministerio de Transporte y Telecomunica-
ciones (MTT) y al Ministerio del Interior,
implementar el bloqueo de los IMEI de los
aparatos robados para inhibir su uso den-
tro de Chile (e idealmente en el resto del
mundo).

3. Ley de resguardo de datos per-
sonales: Bajo la legislacion vigente, no
es posible que privados pesquisen delin-
cuentes a través tecnologias de seguri-
dad. Esto es algo que se debe corregir de
manera urgente en nuestra legislacion, ya
gue, con las nuevas tecnologias, como el
reconocimiento facial, podrian lograrse
importantes avances en la identificacion
de personas requeridas por la justicia, en-
tre otras materias.

www.revistalogistec.com
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EN MI CARRERA COMO OFICIAL DE MARINA HAY DOS HITOS QUE
MARCARON MI VISION SOBRE LA APLICABILIDAD DE LA LOGISTICA como
palanca para la reduccion de costos y aporte al desarrollo de la industria
nacional. El primero fue ser parte del equipo logistico de los proyectos

de construccion de los submarinos Scorpene y de la incorporacion de las
fragatas inglesas y holandesas a la Armada. El segundo, como jefe de la
Oficina Nacional de Catalogacion OTAN en Chile. La logistica aprendida

en Europa mas las interacciones en seminarios internacionales se
complementaron con lo estudiado, conversado con otros profesionales y lo
conocido a nivel nacional e internacional.

CREACION Y
VENTAJAS DE UNA
RED LOGISTICA
COOPERATIVA

Benjamin Riquelme
Ingeniero en Abastecimiento
Naval. Magister en
Ingenierfa de Sistemas
Logisticos (PUCV)

La logistica de defensa de los paises que
conforman la Organizacién Tratado At-
lantico Norte (OTAN) dista bastante de la
realidad chilena. A modo de ejemplo, la
interoperabilidad es real, ya que ejércitos
de varios paises deben trabajar en forma
coordinada. También, la estrecha relacion
entre la industria y las Fuerzas Armadas,
donde las Ultimas se apoyan en las empre-
sas nacionales para mantener capacida-
des criticas, la participaciéon de empresas
de diversas naciones en grandes proyec-
tos conjuntos y la racionalizacién logistica
mediante la creaciéon de mecanismos para
compartir el almacenaje de repuestos y su
intercambio.

Este paradigma logistico que se caracteri-
za por la interoperabilidad, lo cooperativo
y la racionalizacion, tiene como soporte el
NATO Codification System (NCS), sistema
que cuenta con un elemento clave trans-
versal a todos los actores logisticos, de-

nominado NATO Stock Number (NSN). El
NSN es un cédigo que genera un lenguaje
logistico comun para todos los que lo uti-
lizan, puesto que su filosofia consiste en
agrupar en un solo cddigo todos aquellos
articulos que tengan las mismas caracte-
risticas técnicas, no similares, sino iguales
-cualquier variacion deriva en otro NSN-,
independiente del fabricante o proveedor
gue lo suministre y del Nimero de Parte
con que lo identifica.

El NSN se potencia porque se transforma
en un cédigo puente al relacionar per-
trechos -repuestos, armamento, com-
bustible, alimentos, medicamentos, com-
ponentes, equipos, vestuario, etc.- con
fabricantes/proveedores, pafses usuarios,
obsolescencia, caracteristicas técnicas, c6-
digos aduaneros de la Unién Europeay, en
algunos casos, planos y especificaciones
de transporte. Todos estos antecedentes
se encuentran visibles en la base de datos
NATO Master Catalogue of References for
Logistics (NMCRL), que actualmente reco-
pila aproximadamente 39 millones de Nu-
meros de Parte y 17,6 millones de NSN, la
Unica limitante para acceder es el pago de
suscripcion. El NCS es un sistema robus-
to, confiable y probado, ya que funciona
ininterrumpidamente desde mediados de
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la década de 1950, sus procesos esta nor-
mados y existe un organismo, Allied Com-
mittee 135, en el que participan represen-
tantes de todos los paises suscritos, que
supervisa su funcionamiento. Hasta fines
del 2020 son 63 los paises que forman
parte de este sistema, de los cuales cin-
co son sudamericanos —Argentina, Brasil,
Colombia, Pert y Chile-. La fiabilidad del
NSN se basa en el proceso de entrega de
datos técnicos por parte de la empresa/
proveedor, la revisién de los antecedentes
gue realiza la autoridad nacional de Ca-
talogacion OTAN vy el veredicto final del
usuario que usa el producto.

El lenguaje comun que crea el NSN ha
cimentado varias iniciativas para aprove-
char la transversalidad de este codigo.
Una de ellas fue el Common Use Item
System (CUIS), en que los paises acuer-
dan intercambiar informacion y préstamo
de materiales de sus propios stocks con
condicion de devolucion. También acuer-
dos bilaterales para repartirse la tenencia
de repuestos considerados criticos, pero
con baja tasa de falla, por ser ineficiente
gue ambos tengan almacenado el mismo
material. Igualmente, crearon el NATO Lo-
gistics Stock Exchange (NLSE) que es una
plataforma web que visibiliza todo aquel
material de defensa que los paises ofrecen
para la venta.

Ante la pregunta si existe compatibili-
dad entre logistica de defensa y la civil,
la respuesta es si. Desde el término de la
Guerra Fria, por razones presupuestarias,
las Fuerzas Armadas a nivel mundial co-
menzaron a utilizar material y equipos del
tipo Commercial Off The Shelf (COTS), es
decir, de uso civil sin especificaciones mi-
litares.

Del mismo modo, el sector defensa de-
manda a la industria un abanico de pro-
ductos y servicios que va mas alla del
armamento, incluye vestuario, alimentos,
combustible, medicamentos, etc. Y todo
ello se puede encontrar en la base de da-
tos NMCRL. Por ultimo, lo fundamental
es la aplicabilidad del concepto y la filo-
sofia del NCS en la industria nacional para

v
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formar una red logistica cooperativa que
disminuya costos de adquisiciones, inven-
tario y mantencion.

ELIMINACION DE
DUPLICIDADES

Una situaciéon habitual es el doble registro
en los sistemas informaticos de articulos
gue son iguales, pero ingresados con di-
ferente nombre y/o cédigo identificador
contaminado, porque generalmente es
una combinacién del Numero de Parte
con datos de medidas, modelo del equi-
po y ubicacién en la empresa, entre otros.
Situaciones que dificultan la identifica-
cion del material, por ende, complica la
adquisicion, obstaculiza la busqueda en
los almacenes, provoca exceso de items
en stock y la relacién repuesto-equipo es
deficiente.

El NCS proporciona un lenguaje comun
gracias al NSN vy, a su metodologia para
asignar nombres Unicos y la entrega de un
listado de nombres ya aprobados. Incluso,
permite depurar el Maestro de Materiales
al eliminar la duplicidad, agregar valor a
los datos logisticos y descubrir la com-
patibilidad entre equipos y material en
stock. Del mismo modo, los cuatro prime-
ros digitos del NSN corresponden a una
clasificacion del material que sirve para
ordenarlo en forma univoca en el sistema
informatico y almacenes.

Otra ventaja, es que el NCS es garantia de
una normativa de clase mundial y abierta
para los usuarios, evitando criterios discre-
cionales internos o externos.

INTERCAMBIABILIDAD|

Es sabido que una maquinaria, como un
generador, estd armado con piezas de di-
versos proveedores, y no todos sus com-
ponentes —ejemplo, rodamientos, sellos
y filtros- son exclusivos para ese equipo,
sino que son compatibles con varios otros,
ya sea camiones, turbinas, generadores
de otros modelos y marca, etc. En con-
secuencia, la cualidad centralizadora del
NSN, es decir, que agrupa en un mismo
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cddigo todos aquellos articulos iguales,
independiente del fabricante o provee-
dor, facilita detectar articulos homologos
que pueden ser usados en mas de un
equipo. Asimismo, amplia las fuentes de
obtencién, rompiendo el monopolio que
implantan algunos proveedores, puesto
gue identifica nuevos suministradores de
piezas o repuestos de iguales especifica-
ciones técnicas.

REDUCCION DE COSTOS

El desconocer la intercambiabilidad de re-
puestos entre equipos, hace que la empre-
sa asuma innecesariamente gastos extras
de la Cadena de Suministros cada vez que
realiza una compra de articulos sin saber
gue son comunes para varias maquinarias.
Por ejemplo: cuando la empresa adquiere
un repuesto para un generador, que des-
conoce que es compatible ademas con
una caldera, camion y turbina, entonces
asume los costos de la Cadena de Sumi-
nistro —transporte, bodegaje, gastos ad-
ministrativos y margen de ganancia de los
intermediarios- cada vez que compra por
separado para cada equipo, perdiendo la
economia de escala.

Asimismo, el NCS otorga la ventaja de
identificar al fabricante verdadero para
ahorrar una parte importante de los gas-
tos asociados a los intermediarios de la
Cadena de Suministros. Al respecto, se
comparo la cotizacién de un representan-
te con la del fabricante, encontrandose un
sobreprecio de mas de tres veces del pri-
mero ante el segundo.

RED LOGISTICA
EMPRESARIAL INTEGRADA

El NCS gestiona datos, y a mayor inte-
raccion de éstos mayor posibilidad de
explotar los beneficios del sistema. En la
medida que mas plantas/sucursales de
una empresa aplique los conceptos y me-
todologifas del NCS, mas se propagara el
lenguaje logistico comun e incrementara
los datos para contrastar, cuyo efecto sera
mayor intercambiabilidad de repuestos y
fortalecimiento de economias de escala.
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En un escenario como el descrito, la im-
plementacién dentro de una organizacion
gue tenga en operacion varias unidades
de negocio distribuidas geograficamente,
como puede ser el caso de CODELCO —
Chuquicamata, El Teniente, Salvador, Mi-
nistro Hales, Gabriela Mistral, Radomiro
Tomic, Andina y fundiciéon de Ventanas-,
al contar con un lenguaje comun podra
generar una red logistica que permita el
intercambio de repuestos entre sus divi-
siones, disminuyendo articulos en stock
mediante el traspaso de material, lo que
aumenta rotacion de inventario inmovili-
zado, disminuyen las pérdidas por obso-
lescencia, bajan costos por compras inne-
cesarias y se modifica la politica de stock.
También repercutird con un incremento
en las economfas de escala por volumen
de compra, una mejor posicion negocia-
dora, disminucién de costos al identificar
otros proveedores y romper monopolios.
Red logistica entre empresas

Los beneficios del NCS se multiplican si se
suman mds empresas en la aplicacion de
este sistema. Para una integracion logisti-
ca entre industrias es pertinente recordar
los modelos europeos del CUIS y NLSE,
centrados en la cooperaciéon logistica. A
mayor abundamiento, consideremos las
actuales tendencias para una logistica
sustentable, como la competicion, ya que
si bien la competencia seguird existien-
do, eso no significa la eliminacién de la
contraparte, sino que pueden asociarse
y salir ambos ganadores. El NCS es una
herramienta que facilita la interaccion
interempresas, dandole una nueva vida
al material que tienen almacenado con
potencial para ser eliminado — ;A cuanto
asciende el inventario de nuestras empre-
sas?-, compartir Cadenas de Suministro y
acrecentar todas las ventajas detalladas en
el ejemplo de CODELCO.

Para lograr una red logistica entre empre-
sas, se necesita un lenguaje Unico como
el provisto por el NSN e idealmente una
plataforma cooperativa donde se inter-
cambie informacion de los materiales dis-
ponible para vender. B
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¢CONTINUARA EL TELETRABAJO? ;COMO SE EVALUA EL TRABAJO
ONLINE REALIZADO POR LOS COLABORADORES EL 20207 ;SE

MANTUVO LA ANHELADA PRODUCTIVIDAD? ;COMO RESPONDIERON LOS
COLABORADORES? Estas son algunas de las preguntas que hoy se analizan
al interior de las empresas, cuando se inicia un ano donde la modalidad
home office seguira presente y donde muchas actividades laborales que
antes se veian lejanas a la modalidad online, hoy se han sumado con éxito

a esta tendencia, lo que hace presagiar un buen futuro para esta modalidad

laboral.

TELETRABAJO:
LA TENDENCIA
QUE LLEGO PARA

QUEDARSE

Desde marzo de 2020, muchos trabajado-
res tomaron sus computadores portatiles
para dar inicio a una nueva tendencia que
han marcado laboralmente el dltimo afio:
el Teletrabajo. (Funcionard esta modali-

dad laboral? ;Qué pasara con la produc
tividad? ;Podremos mantener el trabajo
en equipo en la modalidad online? son
alguna de las preguntas que preocuparon
a las empresas cuando las restricciones sa-
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nitarias y la propagacion de la pandemia
obligaron a tomar esta decision dentro de
los equipos.

A mas de 10 meses de iniciada esta es-
trategia, los resultados laborales y pro-
ductivos hoy respaldan la decision de las
empresas y confirman que el teletrabajo
llegd para quedarse. ;Cémo se vislumbra
el futuro del home office? ;Cémo equili-
brar la vida laboral y personal? ; Mantener
el teletrabajo o volver a la oficina? Estas
son las interrogantes que hoy se discuten
al interior de las compafias.

Conozcamos algunos de los principales
aspectos que han movido el mercado la-
boral, durante el ultimo afio y que buscan
asegurar el correcto funcionamiento de
las empresas de manera en la modalidad
remota y mantener el compromiso de la
gente que continuara trabajando a distan-
cia y mejorar la experiencia que los em-
pleados tienen desempefando sus funcio-
nes desde casa.

En este sentido, un estudio de la consul-
tora multinacional de RR.HH. Randstad
realizado a cerca de 500 tomadores de
decisiéon de diferentes sectores, reveld
que un 72% de las companias manten-
dra el home office para los departamen-
tos que pueden ejercer a distancia. Del
28% restante, 18% reconoce que aun
no ha tomado esta decision y 10% sos-
tiene gue todos tendran que volver a la
oficina; mientras que el principal desafio
que las firmas se han plateado para 2021
en torno al tema es crear y sostener un
ambiente laboral propicio para el telewor-
king, con 45%.

ENTORNOS AMIGABLES

Por anos, esta modalidad de trabajo era
analizada, pero siempre con una visiéon
de futuro: “alguna vez se haré realidad el
trabajar desde casa”; serd una tendencia
amigable con las nuevas generaciones,
o bien, una modalidad solo para algunas
funciones. Sin embargo, las principales
preocupaciones de los lideres empresaria-
les no pasaban por los aspectos operacio-
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nales, sino por mantener el clima laboral
a distancia. Al respecto, Felipe Lagos,
director de ventas de Randstad, sefala
que la preocupacién “es una buena sefial,
puesto que en mayo realizamos un estu-
dio que ya evidenciaba que el 51% de los
trabajadores en Chile habia visto compro-
metida su salud mental desde el inicio del
teletrabajo a causa de la pandemia”.

El ejecutivo agrega que hoy es fundamen-
tal que los lideres de RR.HH. se preocupen
por generar entornos de trabajo amiga-
bles, ya sean presenciales o remotos, so-
bre todo considerando que en momentos
de crisis el salario deja de ser la prioridad
numero uno para las personas.

Daniel Scarafia
Gerente General
Sudamérica Hispana
de Hitachi Vantara

“Aunqgue tener una renta acorde al mer-
cado no deja de ser relevante para los co-
laboradores, en circunstancias complejas
valoran enormemente ser parte de una
organizacién que escuche sus preocupa-
ciones y cuyas politicas de comunicacion
interna privilegien los mensajes claros y
transparentes, generando asf las condicio-
nes idéneas para llevar adelante las res-
ponsabilidades propias de cada cargo.

De lo contrario el compromiso e identifi-
cacion con la empresa podrian verse afec-
tados de manera directa, repercutiendo
también en la forma en que los grupos se
integran y relacionan”. Ante estas situa-
ciones la comunicacion y empatia cobra
un valor inimaginable a nivel empresarial,
generando compromiso de parte de los
colaboradores; aspectos que son vitales
en tiempos complejos como los experi-
mentados durante esta Pandemia.

En este sentido, el ejecutivo afirma que:
“si los equipos perciben respeto, colabo-
racion, compafierismo y empatia, se sen-
tirdn en un ambiente favorecedor para
desarrollar su maximo potencial. Por ello,

resulta imprescindible que el home office
sea un pilar clave en la propuesta de va-
lor al empleado (PVE), pero sin perder de
vista que es necesario ocuparse de crear
y conservar un clima laboral propicio para
desempenfiarse a distancia, especialmente
ahora, que nos encontramos en una situa-
ciéon marcada por la preocupacién por la
salud y por conservar la fuente de genera-
cion de ingresos”.

LA NUEVA
REALIDAD LABORAL

Asimismo, del 72% de las organizaciones
gue mantendra el home office, un 17%
lo implementara a tiempo completo y un
55% planea hacerlo algunos dias a la se-
mana, lo que no “conversa” con el dicta-
men emitido por la Direccion del Trabajo,
el que, si bien da luz verde a la combi-
naciéon de jornadas, no la autoriza dentro
de una misma semana. En este tema, el
ejecutivo de la multinacional comenta
que mas allad de cdmo se van a mezclar los
dias, lo importante es que las compafias
definan la mejor forma de optimizar la
productividad bajo una modalidad mixta”.

“En el caso presencial debe primar el
cumplimiento de protocolos y medidas
sanitarias que garanticen la continuidad
operacional del negocio en un ambiente
seguro; en el teletrabajo es imprescindi-
ble que el personal cuente con todas las
herramientas para desempenar sus fun-
cionen sin ningun tipo de impedimento;
mientras que en ambos la prioridad es
resguardar de manera rigurosa la salud
fisica y mental de los empleados y generar
planes con foco en aumentar la calidad de
vida, ademas de equilibrar la vida perso-
nal/profesional”, aseguré Lagos.

El estudio también muestra que la habili-
dad de liderazgo mas deseada en un ge-
rente es la capacidad de adaptarse a un
mercado en constante cambio (22%), se-
guida por tener vision de futuro y adelan-
tarse a las contingencias (18%) y por ser
un lider inspirador (18%); mientras que
mas abajo se encuentra la capacidad de
analisis y resolucion de problemas (17%),

de comprometer a equipos de trabajo con
jornada mixta (15%), y de innovar (10%).
Frente a esto, Lagos sostiene que “al bus-
car empleo, ya sea durante el tiempo que
dure la crisis o post pandemia, los altos
ejecutivos deben comprender que es im-
prescindible destacar sus habilidades
blandas y, si no las tienen desarrolladas,
gue es el instante de comenzar a ocuparse
de ello.

Hoy mas que nunca las evaluaciones iran
de lo soft a lo hard, especificamente por-
que atravesamos un momento en el que
es clave saber ‘leer’ las nuevas necesida-
des de los clientes, por lo tanto, quien
marcard la diferencia serd quien com-
prenda donde estd la demanda y cémo
se reconfigura el modelo de negocio para
poder satisfacerla, lo es mucho mas com-
plejo de aplicar que un conocimiento téc-
nico”, concluye.

UNA RELACION
SIN BARRERAS

Mantener la continuidad operacional ha
sido la principal preocupacién de todos
los actores de la cadena logistica; sin em-
bargo, y ante la posibilidad de mantener el
teletrabajo como parte de la vida laboral
cotidiana, los ojos estan puestos en cdmo
mantener el equilibrio entre productivi-
dad, vida familiar y mantener el compro-
miso y el trabajo en equipo. Sabemos que
el home office es un reto profesional para
muchos, donde la responsabilidad recae
directamente en ellos.

Aqui algunos consejos para moti-
var a los equipos durante el tele-
trabajo:

Comunicar y mantener presente
la mision del trabajo. Los equipos es-
taran mas dispuestos a realizar su trabajo
y cumplir las metas, si saben y entienden
el por qué lo estan haciendo. Al estar tra-
bajando de manera remota es probable
gue se pueda perder el sentido de la labor.

Retroalimentacion continua. La co-
municaciéon de como se esta realizando
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el trabajo es fundamental para mantener
equipos de teletrabajo motivados. Al es-
tar trabajando a distancia es aconsejable
crear una estructura de feedback definida
de manera de incentivar la mejora conti-
nua.

Empoderamiento de las personas.
Al liderar en teletrabajo se puede caer
facilmente en la necesidad de controlar.
Esto puede afectar la motivacion de las
personas por lo que es importante cuidar
la autonomia y generar instancias especi-
ficas para mantenerse al dia y conocer los
avances. De esta manera procuraremos
desarrollar la confianza en las personas
y no dar la sensaciéon de un seguimiento
mayor a lo que normalmente se acostum-
bra dentro del equipo.

MAS Y MEJOR

TELETRABAJO.
DESAFIO 2021

Ahora bien, cuando hablamos de tele-
trabajo entre los actores relevantes se
cuentan, justamente, los proveedores de
tecnologias de comunicacién, los que ha-
cen posible que esta realidad laboral se
concrete. Consultado respecto al rol que
cumplen los proveedores de soluciones
en materia tecnoldgica con aplicacion en
el teletrabajo, Daniel Scarafia, Gerente
General Sudamérica Hispana de Hitachi
Vantara manifesté que “las tecnologias
digitales son un verdadero salvavidas para
gue el mundo sobreviva y no se detenga,
desde hace ya 1 afio por la pandemia. Las
compafifas tecnolégicas no sélo hemos
sido un aporte clave para esto, sino que
también somos pioneras en la implemen-
tacién del teletrabajo como un valor y par-
te de nuestras culturas organizacionales.
Los avances han hecho posible que esta
metodologfa pueda extenderse a la mayor
parte de las empresas e instituciones, sin
importar su tamafo ni desarrollo”.

Segln comentd Scarafia, “un reciente
informe de la CEPAL detalla que mun-
dialmente, durante el 2020, el trafico en
sitios web y usos de aplicaciones relacio-
nadas con el teletrabajo aumenté mas de

324%. En el andlisis se tienen en cuenta
incluso plataformas como Zoom o Google
Meet. Ello demuestra que, tanto las em-
presas como los trabajadores, han tenido
que adaptarse a este nuevo escenario, ya
gue la vida misma ha cambiado. Toda la
familia en casa, alternar horarios para cu-
brir las necesidades de los hijos, e incluir
en esta rutina el trabajo diario que antes
haciamos en la oficina. En definitiva, con-
ciliar la vida laboral y familiar particular-
mente en estos tiempos tan especiales”.

“LA SEGURIDAD

SE TRANSFORMA
EN UN ASPECTO
CLAVE PARA LAS
ORGANIZACIONES,
PONER EN
CONOCIMIENTO Y
TRABAJAR SOBRE
LOS PROTOCOLOS
DEACCIONE
IMPLEMENTACION
DE PRACTICAS
SEGURAS, NO
DESCUIDAR EL
FACTOR HUMANO
QUEESLO
ESENCIAL EN ESTOS
MOMENTOS, PERO
AL MISMO TIEMPO
GARANTIZAR LA
PROTECCION Y
SEGURIDAD DE LOS
DATOS QUE SON LA
BASE DE NUESTROS
NEGOCIOS”

Segun las cifras de CEPAL, aportadas por
el ejecutivo de Hitachi Vantara, los sec
tores productivos con mayor potencial y
condiciones para adoptar mas y mejor te-
letrabajo apoyado por las tecnologias de
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colaboracién son: servicios profesionales,
cientificos y técnicos, con 85% de proba-
bilidades; seguidos de la educacion, con
62%; finanzas y seguros, 80%; bienes
raices, 60%; y los medios de comunica-
cion con 53%. A partir de lo expuesto,
el ejecutivo sostuvo que “la necesidad de
seguir adelante, y la gran disponibilidad
de tecnologias de colaboracion y creacion
de ambientes virtuales de trabajo remo-
to para empresas, acelerd a nivel mundial
una tendencia que ya se venia imponien-
do desde hace un tiempo. Un cambio de
mentalidad sobre la manera en que se
conciben los negocios y la productividad”.

Ahora bien, Cabe preguntarnos ;qué tan
preparados estamos para esto? Al respec-
to, Scarafia manifesté que “mucho se ha
hablado de los beneficios que tiene el te-
letrabajo para las empresas en cuanto a
la reduccion de los costos operativos y el
aumento de los ingresos y la productivi-
dad. Como ejecutivos se nos plantea un
enorme desafio por delante: ;cémo poner
a disposicién los recursos, los datos y fo-
mentar las potencialidades para que esto
ocurra? ;Coémo mantener la rueda giran-
doy el negocio funcionando en épocas de
aislamiento?”.

Respecto a las proyecciones y desafios que
las empresas deberan enfrentra de cara a
2021 en materia de teletrabajo, Scarafia
sostuvo que es cierto que hoy en dia el
acceso a soluciones en la nube facilita las
cosas, sobretodo a pequefias y medianas
empresas, donde contar con infraestruc-
tura propia es mucho mas costoso. “Sin
embargo, es un aspecto que requiere ser
analizado para poder democratizar el ac-
ceso para todos”, sostuvo. Respecto a los
desafios inmediatos, Scarafia enfatizé en
gue “en 2021 el escenario ya lo conoce-
mos, y tenemos la experiencia del afio an-
terior. Estamos en condiciones de tomar
esas vivencias, junto con el aporte de las
tecnologias, de tal forma de consolidar,
mejorar y aumentar el teletrabajo.

oS & TERMINA DE LEER ARTICULO:
— www.revistalogistec.com
.=. Seccion: LOGISTICA/RRHH



fINDUSTRIAL
PROPERT Ye

SERVICIOS INMOBILIARIOS

0 de Dist

——

L . : . Construccion con
Disefio CD acorde a Arquitectura industrial el mejor estandar

su operacion logistica de ultima generacién al minimo costo de
mercado

Estructuracion Entrega llave
de financiamiento en mano BTS

www.industrialproperty.cl

Alonso de Cordova 5870, of. 606, Las Condes
ToOOY JA457 BUDS * £ 524 4450 ¢ iﬂTO'Cl_ iFIOU.‘:U’iEIIDI’ODeF[y.CI



http://bit.ly/industrialproperty_logistec

WEB | LOGISTICA | GLOBAL

COMO “EL PEOR ANO DE LA DEMANDA DE CARGA AEREA, DESDE QUE SE
INICIO SU SEGUIMIENTO EN 1990", catalogd la Asociacion Internacional
de Transporte Aéreo (International Air Transport Association - IATA) el
desempeno del sector durante los Ultimos 12 meses. Segun el ultimo
reporte de IATA, publicado en febrero, los resultados del transporte aéreo
global de carga muestran un retroceso de la demanda de un 10,6% en
2020 en comparacion con 2019, una caida histérica desde el inicio del
seguimiento de la demanda por IATA en 1990. La caida supera también el
declive del 6% que experimentoé el comercio mundial de bienes.

TRANSPORTE AEREO.
LOS INDICES DEL PEOR
ANO ENTORNO A LA
DEMANDA DE CARGA

En torno a la demanda global, medi-
da en toneladas de carga por kilémetro
transportadas (CTK*, por sus siglas en
inglés), ésta se contrajo durante 2020 en
un 10,6% respecto a 2019 (- 11,8% en
las operaciones internacionales). Mientas
gue la capacidad global, medida en tone-
ladas de carga por kilémetro disponibles
(ACTK, por sus siglas en inglés), se contra-
jo un 23,3% (-24,1% en las operaciones
internacionales) en comparacion con el
desempefio de 2019, superando en mas
del doble la caida de la demanda.

Segun report6 la International, “la falta
de capacidad disparo los factores de ocu-
pacién en un 7,7% en 2020, lo que con-
tribuyd a incrementar los rendimientos e
ingresos”. Lo anterior, representd un alivio
para las aerolineas y algunos servicios de
pasajeros de larga distancia tras el colapso
de los ingresos por pasajeros.

Ahora bien, la mejora del sector a fina-
les de ano se demostré en diciembre,
con una caida global del 0,5% respecto
a niveles de 2019 (-2,3% en las opera-
ciones internacionales). Mientras que la
capacidad global se situé un 17,7% por
debajo de los niveles del ejercicio anterior
(-20,6% en operaciones internacionales),
una caida muy superior a la contraccién

de la demanda que refleja el desafio per-
sistente de la escasez de capacidad. “Con
el estancamiento de la recuperacion en
los mercados de pasajeros, no se vislum-
bra un final para la crisis de capacidad”,
explico la entidad.

En torno a las proyecciones para 2021, se-
gun lo reportado por IATA, “el panorama
econdmico se esta recuperando a medida
gue avanzamos hacia 2021. El subindice
de nuevas 6rdenes de exportacion del in-
dice de gestores de compras (PMI, por sus
siglas en inglés) mantiene una tendencia
alcista, tanto en los mercados desarrolla-
dos como emergentes. Y la produccion
industrial mundial también se ha recupe-
rado”.

“La carga aérea estd sobreviviendo a la
crisis mejor que el segmento de pasajeros.
Para muchas aerolineas, en 2020 la carga
aérea se convirtid en una fuente vital de
ingresos, a pesar del debilitamiento de la
demanda. Pero mientras la mayor parte
de la flota de pasajeros siga estacionada,
satisfacer la demanda sin capacidad de
carga seguira siendo un desafio enorme.
Y con el aumento de las restricciones de
viaje frente a las nuevas variantes del co-
ronavirus, sera dificil ver una mejora de la
demanda de pasajeros o un aumento de
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la capacidad. 2021 sera otro afo dificil”,
sostuvo Alexandre de Juniac, director ge-
neral y CEO de IATA.

DESEMPENO DEL
SECTOR EN CHILE

En torno al desempefio del sector de
carga aérea en Chile, durante 2020, se-
gun lo reportado por el Servicio Nacio-
nal de Aduana, entre enero y diciembre
del afio 2020, las exportaciones del pais
disminuyeron 3,2%, segin monto, en
relacion con igual periodo del afo 2019,
siendo China el principal comprador con
un 37,2% de participacion sobre el total
de las exportaciones, seguido de Estados
Unidos (14,0%) y Japon (8,8%); estos
tres paises acumularon el 60,0% del total
de las ventas del pais. En dichos indices
de exportacién, el transporte aéreo tuvo
una participacién FOB general del 5,5%,
mientras que los modos maritimo y terres-
tre tuvieron una participacion del 97% y
3,3%, respectivamente. En términos de
toneladas exportadas, en tanto, el modo
aéreo alcanzo una participacién de 0,8%
con 529.613 tons. transportadas, mien-
tras que por via maritima y terrestre se
movilizaron 62.912.427 tons. y 1.417.533
tons.; respectivamente, representando
una participacion del 97% y el 2,2%.

En torno a las importaciones, el reporte
anual del Servicio Nacional de Aduanas in-
dicé que entre enero - diciembre del ano
2020, las importaciones del pais disminu-
yeron 13,5%, segun monto, en relaciéon
con igual periodo del ano 2019, siendo
China el principal vendedor con un 27,3%
de participacion sobre el total de las im-
portaciones, seguido de Estados Unidos
(18,0%) y Brasil (7,7%); estos tres paises
acumularon el 53,0% del total de las
compras del pais. De los medios de trans-
porte, la via maritima, fluvial y lacustre si-
gue siendo la mas utilizada para la carga
de importacion, la cual movilizé el 73,8%
de las importaciones en monto CIF, lo que
equivale al 89,7% de las toneladas inter-
nadas al pais (53.081.159 tons). En torno
al modo aéreo, las importaciones alcanza-
ron las 555.486 tons., representando un



CUADRO 1. MOVIMIENTO DE CARGA DE LAS EXPORTACIONES CHILENAS POR ViAS DE TRANSPORTE

Monto FOB (en millones de USS$
Via de Transporte Enero - Diciembre Participacién Variacidn Diciembre Participacién ;a:ir::::e
2019 2020 2020 2020/2019 2019 2020 a0z 2020/2019
Maritima, Fluvial y Lacustre 62.738,8 61.771,2 89,6% -1,5% 5.266,1 5.957,8 89,5% 13,1%
Aéreo/Courier/Postal 45124 37911 5,5% -16,0% 370,0 338,6 5,1% -8,5%
Carretero/Terrestre 26523 2.270,8 3.3% -14,4% 225,1 2358 3,5% 4,7%
Tendido Eléctrico 0,1 0,0 0,0% -100,0% 0,0 0,0 0,0% -
Otra 1.249,9 1.069,9 1,6% -14,4% 95,3 126,6 1,9% 32,8%
Total Exportacién 71.153,4 68.903,0 100,0% -3,2% 5.956,5 6.658,8 100,0% 11,8%
Toneladas
Via de Transporte Enero - Diciembre Participacién Variacién Diciembre Participacién ;Z.n;:g:e
2019 2020 2020 2020/2019 2019 2020 =020 2020/2019
Maritima, Fluvial y Lacustre 59.155.187 62.912.427 97,0% 6,4% 5.123.823 5.492.893 96,3% 7,2%
Aéreo/Courier/Postal 874,495 529.613 0,8% -39,4% 75.582 47.799 0,8% -36,8%
Carretero/Terrestre 1.251.944 1.417.533 2,2% 13,2% 107.889 164.696 2,9% 52,7%
Tendido Eléctrico 19 0 0,0% -100,0% 0 0 0,0% _
Otra 481 217 0,0% -54,9% 221 0 0,0% -100,0%
Total Exportacién 61,282,127 64.859.790 100,0% 5,8% 5.307.515 5.705.388 100,0% 7,5%

Fuente: Documentos Unicos de Salida (DUS); Exportaciones a titulo definitivo ajustadas con sus documentos modificatorios. Servicio Nacional de Aduanas.

Fecha de proceso: 04/01/2021

0,9% de participacion. El indice expues-
to representé una contraccion del -55%,
considerando que en 2019 se importaron
1.234.731 tons por aire.

ANALISIS REGIONAL 2020

El desempeno regional de la industria de
carga aérea experimento fuertes variacio-
nes en 2020. Las aerolineas norteameri-
canas y africanas registraron un aumento
interanual en la demanda en 2020 (1,1% y
1,0%, respectivamente); las demas regio-
nes permanecieron en territorio negativo
respecto a 2019. La demanda internacio-
nal se contrajo en todas las regiones, ex-
cepto en Africa, que registré un aumento
del 1,9% interanual.

En Asia-Pacifico la demanda se contrajo un
15,2% en 2020 en comparacioén con 2019
(-13,2% en las operaciones internaciona-
les). La capacidad cayd un 27,4% (-26,2%
en las operaciones internacionales). En di-
ciembre, las aerolineas de la region regis-
traron una caida del 3,9% interanual de
la demanda internacional. Tras una pausa
en la recuperacion en el tercer trimestre,
la demanda estd mejorando gracias al
repunte de la actividad manufacturera y
de los pedidos de exportacién en China
y Corea del Sur. La capacidad internacio-
nal descendié un 25,1% en diciembre. En
Norteamérica la demanda crecié un 1,1%
en 2020 respecto a 2019 (-5,2% en las
operaciones internacionales). La capaci-

dad se contrajo un 15,9% (-19,7% en las
operaciones internacionales). En diciem-
bre, la demanda internacional registré un
incremento interanual del 3,1%, el mejor
dato desde finales de 2018. La fortaleza
del trafico en las rutas entre Asia y Nor-
teamérica (+ 2,1% en 2020) se debe a la
fuerte demanda de los consumidores nor-
teamericanos de productos fabricados en
Asia. La escasez de capacidad se mantuvo
en diciembre (-14,1%).

En Europa la demanda se contrajo un
16,0% en 2020 respecto a 2019 (-16,2%
en las operaciones internacionales). La
capacidad se contrajo un 27,1% (-27,1%
en las operaciones internacionales). En
diciembre, la demanda internacional se
contrajo un 5,6% interanual. Tras una
pausa en la recuperacion en noviembre,
la demanda desestacionalizada crecié un
7% intermensual en diciembre, el mejor
dato global. Sin embargo, las nuevas res-
tricciones y unas condiciones econdmicas
adversas en la regién amenazan la recu-
peracién. La escasez de capacidad sigue
siendo un desafio. En diciembre, la capaci-
dad descendié un 19,4%. En Oriente Me-
dio la demanda se desaceleré un 9,5% en
2020 respecto a 2019 (-9,5% en las ope-
raciones internacionales). La capacidad se
contrajo un 20,9% (-20,6% en las opera-
ciones internacionales). Tras un ligero re-
troceso en la recuperacion de noviembre,
las aerolineas de la regiéon experimentaron
un buen desempefo en diciembre, con un

incremento de la demanda internacional
del 2,3% interanual. La capacidad inter-
nacional se mantuvo sin cambios respecto
a noviembre (-18,2% interanual).

En Latinoamérica la demanda se contra-
jo un 21,3% en 2020 respecto a 2019
(-20,3% en las operaciones internacio-
nales). La capacidad se contrajo un 35%
(-33,6% en las operaciones internaciona-
les). En diciembre, la demanda internacio-
nal de carga cayd un 19,0% interanual. La
recuperacion de la carga aérea en la re-
gion se esta viendo afectada por un pano-
rama econdémico poco favorable en mer-
cados como México, Argentina y Perd. La
escasez de capacidad sigue siendo eleva-
da. La capacidad internacional descendio
en diciembre un 36,7% interanual, un
retroceso respecto al dato de noviembre
(-30,4%).

En Africa la demanda crecié un 1,0% en
2020 respecto a 2019 (1,9% en las ope-
raciones internacionales). La capacidad se
contrajo un 17,3% (-15,8% en las ope-
raciones internacionales). Las aerolineas
africanas lideraron el crecimiento en 2020
y en diciembre. La demanda internacional
crecié un 6,3% interanual en diciembre,
alcanzando la misma cuota de merca-
do global de carga que las aerolineas de
América Latina (2,4%). La capacidad in-
ternacional se contrajo un 21,6% en di-
ciembre, un empeoramiento respecto al
dato de noviembre (-18,6%). B
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Hoy en dia, la mayoria de las companias, en cuyo negocio tiene gran

peso la entrega de productos de consumo masivo, se ven enfrentadas al
problema de generar las mejores rutas de reparto. Una ruta bien disenada
y correctamente ejecutada, puede elevar la rentabilidad de la compania.
Entregar los productos en tiempo y forma, manteniendo los costos de la
operacion controlados, es condicion obligatoria para el éxito redondo en la

actividad de distribucion.

En la actualidad, donde el manejo logis-
tico interviene en la mayoria de los pro-
cesos empresariales (produccion, alma-
cenaje, venta, transporte, etc.), muchas
compafias han adoptado sistemas com-
putacionales para desarrollar y controlar
dichos procesos. Todo ello buscando la
rentabilidad de cada una de las tareas in-
volucradas. En este contexto, la Cadena
de Suministro ha experimentado un de-
sarrollo exponencial en los Ultimos afios,

LAS DIMENSIONES
DE LA DISTRIBUCION

donde la unién de voluntades por un lado
y el mercado, por el otro, han impulsado
el uso de nuevos métodos, técnicas, fun-
ciones y sistemas cuyo Unico proposito ha
sido elevar los niveles de rentabilidad. El
diseno de las rutas constituye una parte
importante dentro de este desafio.

TIEMPO Y DISTANCIA

Pero la asimilacién de toda esa avalancha
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tecnolégica comienza con lo mas simple,
los datos. Entender e interpretar un dato
en muchas ocasiones permite obtener la
informacién necesaria para la toma de
decisiones. Otro elemento importante es
la cartografia. El mapa constituye la base
sobre la cual se expresa la informacion re-
copilada al detalle que exige la operacion,
permitiendo de esta forma incorporar las
2 dimensiones de mayor importancia en
el célculo de los recorridos: Tiempo y Dis-
tancia.

Todo analisis o proceso de calculo se reali-
za buscando respuestas a un hecho espe-
cifico. Sin un objetivo definido, el andlisis
carece de direccion y de todo sentido.
Segun el objetivo definido, se hace indis-
pensable levantar la informacién corres-
pondiente que nos permita desarrollar el
analisis.

Los datos constituyen una representacion
simbdlica (numérica, alfabética, algoritmi-
ca, espacial, etc.) de un atributo o variable
cuantitativa o cualitativa. Los datos des-
criben hechos empiricos, sucesos y enti-
dades.

No obstante, los datos aisladamente pue-
den no contener informaciéon relevante.
S6lo cuando un conjunto de datos se
examina siguiendo un enfoque, hipotesis
o teoria se puede apreciar la informacién
contenida en dichos datos. Los datos pue-
den consistir en ndmeros, estadisticas o
proposiciones descriptivas lo cuales, con-
venientemente agrupados, estructurados
e interpretados se consideran que son la
base de la informacion relevante que se
puede utilizar en la toma de decisiones, la
reduccion de la incertidumbre o la realiza-
cion de calculos.

En la programacion de rutas, la informa-
Cion necesaria para obtener los resultados
esperados (rutas 6ptimas) que se expresa
a través de los datos.

DATOS R.1.S.P.

Para que los datos sean confiables es
necesario que cumplan con una serie de



caracteristicas que hemos llamado condi-
ciéon R.1LS.P. (Reconocibles, ntegros, Sim-
ples y Precisos). Obtener datos con esta
condicién garantiza la objetividad de los
analisis que se realicen a partir de ellos. En
este punto, los datos constituyen la forma
especifica de expresar cualquier informa-
Ciéon e incorporarla a los sistemas de calcu-
lo, por tanto, la informacién es un conjun-
to organizado de datos procesados.

CON EL PASAR DEL
TIEMPO Y EL AVANCE
EN LAS TECNICAS
DE CONSTRUCCION
DE MAPAS, SE HA
IDO INCORPORANDO
PAULATINAMENTE
EL USO DE MAPAS
VECTORIALES LOS
CUALES GOZAN

DE MUCHA MEJOR
REPUTACION A
PESAR DE SU
ELEVADO COSTO EN

ALGUNAS ZONAS

Manipular esta informaciéon de forma in-
correcta o asumir datos que no cumplen
con la condicién R.I.S.P. conlleva a realizar
analisis y calculos errbneos que entregan
resultados erréneos sobre los cuales to-
mamos decisiones errdneas. Si queremos
trabajar con la informacién adecuada, de-

bemos recopilar los datos que garanticen
dicha informacion. No datos de mas, no
datos de menos.

Un mapa es una representacion grafica y
meétrica del territorio generalmente sobre
una superficie bidimensional. Desde la
aparicion de los sistemas de ruteo auto-
maticos, se dio gran valor al uso de mapas
tanto para la visualizacién como para el
calculo de la ruta dptima. El mapa aportd
al trabajo de ruteo la componente espa-
cial que antes no se tenia. La visualizacién
del espacio de operaciones permite la
toma de decisiones de forma mas rapida
haciendo la lectura de los datos més fluida
y precisa.

En los inicios, los mapas eran escasos y de
mala calidad. La incorporacion de los ma-
pas al sistema requeria la asimilacion del
formato raster georreferenciados lo més
cercano posible a la realidad. Con el pasar
del tiempo y el avance en las técnicas de
construccion de mapas, se ha ido incor-
porando paulatinamente el uso de mapas
vectoriales los cuales gozan de mucha
mejor reputacion a pesar de su elevado
costo en algunas zonas.

En los sistemas de ruteo actuales,
el mapa cumple con 3 funciones
principales:

Ruteo: permite hacer célculos de recorri-
dos siguiendo el disefio de las estructuras
viales y sus atributos asociados.

Geolocalizacion: permite hacer bus-
queda de direcciones y ubicar un punto
en el espacio siguiendo los requerimientos
técnicos del motor de busqueda.

Visualizacion: permite observar el
mapa en pantalla, reconociendo todos los
accidentes y estructuras del terreno.

Requerimientos del mapa para
uso en sistemas de Ruteo. Para
funciones de célculo de recorridos, los
datos estan referidos a nivel de segmen-

to. En este punto los principales datos re-
queridos son: Nivel jerarquico de la calle
(highway, arterial, local, pasaje); sentido
del tréfico; velocidad de la calle; altura
del nodo inicial y altura del nodo final. En
tanto, para las funciones de geocodifica-
cion, los principales datos requeridos son:
Nombre de la calle; numeracion inicio (de-
recho, izquierdo) — final (derecho, izquier-
do) de cada segmento y codigo postal.

PARA FUNCIONES
DE VISUALIZACION

La visualizacion de los datos constituye un
elemento importante para el usuario. El
mapa representa la base sobre la cual se
van a visualizar todos los datos necesarios
que sirven de referencia al programador.

Una buena visualizacién, permite con-
trolar, guiar y tomar decisiones sobre la
operacién de forma mas precisa y eficaz.
Actualmente la incorporacion de Google
Maps en los sistemas de ruteo, ha dado
un impulso a la programacién incorporan-
do tanto mapas con gran detalle de visua-
lizacion como imagenes satelitales, relieve
y puntos de referencias.

Y dentro de esos nuevos elementos incor-
porados en el mapa hay que mencionar
los patrones de trafico que ya se estan
midiendo para las grandes ciudades y que
representan un gran impacto en ahorros
de tiempos. Los Patrones de Trafico per-
miten la programacion de rutas teniendo
en cuenta el tiempo promedio de despla-
zamiento por las vias de una ciudad. As,
el sistema puede tomar la decisién de que
via seleccionar para programar los trasla-
dos y establecer la secuencia légica y 6p-
tima.

Resumiendo, se puede establecer que
los datos en cualquier sistema de calcu-
lo cobran gran importancia la cual se ve
reflejada en la calidad de los resultados
obtenidos en el manejo que se realice
con ellos. Unos datos cuya informacién
es deficiente, solo produciran resultados
deficientes. M

www.revistalogistec.com
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ALOG CHILE REFUERZA SU COMPROMISO
GREMIAL Y DELINEA LOS PRAMETROS
DE SU GESTION DE CARA A 2021

Durante 2020, la Asociacion Logistica de
Chile concentr6 sus esfuerzos en apoyar a
sus socios y a los diversos actores del ru-
bro logistico nacional, a fin de garantizar
la continuidad operativa de las empresas
tras las restricciones de desplazamien-
to impuestas por el gobierno a raiz e la
pandemia. A partir de las gestiones de
ALOG Chile, los diversos actores del rubro
logistico, de carga y de comercio exterior
pudieron obtener la calificacion de “rubro
esencial”, denominacién que les confirio
la posibilidad de mantener la continuidad
de sus actividades y garantizar, con ello, el
abastecimiento interno a la poblacién y las
operaciones de comercio exterior, vitales
para el desempefno econdémico del pas.

A partir de los esfuerzos desplegados, una
de las principales reflexiones que nos deja
2020, “el afio en que vivimos en pande-
mia”, ha sido la importancia concreta de
la asociatividad. Es en momentos de crisis,
cuando el trabajo gremial y asociativo es
invaluable para brindar a las empresas el
apoyo y soporte que necesitan para en-
frentar la incertidumbre, representando
frente a las autoridades y sus pares priva-
dos su voz. La asociatividad, se instala, asf
como una herramienta fundamental para
poder diagnosticar las falencias de la in-
dustria, determinar oportunidades de me-
jora y tomar acciones concretas para su-
perar las brechas identificadas y alcanzar
un esquema logistico competitivo. jJuntos
somos mas fuertes!

GESTION GREMIAL 2021

Al cierre de 2020, ALOG Chile A.G. ha de-
terminado los principales pilares que guia-
ran su accion gremial de cara a 2021, en-
tre los cuales se cuentan 5 aspectos clave:

1. El enfoque en las necesidades de sus
socios activos y colaboradores, ampliando
los mecanismos de comunicacion directa,
desarrollando iniciativas que vayan en di-
recto beneficio de sus actividades empre-
sariales.

2. Estrechar vinculos con entidades gre-
miales, cuyas actividades sean compatibles
con el sector logistico, a fin de desarrollar
acciones conjuntas que nos permitan visi-

bilizar problematicas similares frente a las
autoridades y lograr mejoras sustantivas
para nuestros respectivos gremios.

3. Desarrollar proyectos y acciones concre-
tas para el logro o avances en soluciones a
problematicas que afectan a nuestros aso-
ciados y a la comunidad logistica en gene-
ral, a través del fortalecimiento del trabajo
de los Comités de ALOG Chile y el trabajo

colaborativo multigremial.

4. Ser consistentes, definiendo y concre-
tando proyectos de trabajo especificos, a
partir de un trabajo metodolégico. En este
punto, es esencial que todos los proyectos
e iniciativas impulsadas por ALOG Chile,
posean una estructura end to end, y a su
finalizacion se observen resultados con-
cretos.

5. Fortalecer la marca ALOG Chile A.G.
Con este objetivo en mente, en las proxi-
mas semanas la Asociacién lanzard su
nueva web corporativa, que innovara en
la férmula de promociéon de la actividad
empresarial de sus socios, al tiempo que
reforzara su convocatoria a través del con-
cepto: “jAloguéate Hoy!"”, que nos acom-
panara durante el 2021.

PROYECTOS, SERVICIOS

E INICIATIVAS 2021

En relacién con las iniciativas que ALOG
Chile A.G. ya esta poniendo en marcha de
cara a los proximos meses, destacan los

proyectos a cargo del Comité Maritimo,
Aduanero y Multimodal, en relacién con
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la problematica de Demurrage y la imple-
mentacién del Canje de B/L Electrénico.
Respecto a esta Ultima iniciativa, Cynthia
Perisic, Gerente General de ALOG Chile,
sostuvo que “durante 2020 nuestra Aso-
ciacién ha venido impulsando la consoli-
dacién del Canje B/L Electrénico, una vez
que el Gobierno de por finalizado el es-
tado de excepcion constitucional. Espera-
mos que los buenos resultados obtenidos
durante el periodo de pandemia a raiz de
la puesta en marcha del B/L Electronico,
permitan que esta figura se mantenga en
el tiempo favorablemente.

Asimismo, la Asociacion Logistica de Chile
seguira reforzando sus diferentes areas de
servicio: ALOG Capacita, ALOG Certifica y
Alog Consultoria.

Asi, en materia de Capacitacion, cabe des-
tacar que, durante 2020, ALOG Certifica
mantuvo sus actividades de capacitacion
para la industria logistica, logrando tem-
pranamente instalarse como el primer Or-
ganismo Técnico de Capacitaciéon nacional
acreditado por la DGAC para impartir
cursos de capacitacion en modalidad on
line sincrénico (a través de la platafor-
ma Zoom). Con lo anterior, y a pesar del
contexto de pandemia, la OTEC de ALOG
logré capacitar a distancia a 491 profesio-
nales del rubro logistico, ampliando por
primera vez en su historia su plano de ac-
Cién a todo el territorio nacional.

Para 2021, las capacitaciones en modali-
dad online sincrénico (Zoom) para el curso
“Revalidacién Mercancias Peligrosas Cate-
goria 6, seguira vigente. Mientras que los
cursos: Mercancias Peligrosas Inicial Cate-
goria 6; Carga Aérea Basica; Seguridad a
la Carga Inicial Categoria 1, Concientiza-
cion de Seguridad Aeroportuaria Catego-
ria 9 y Revalidacion Seguridad a la Carga
Categoria 1, se impartirdn en modalidad
E-Learning. Finalmente, cabe destacar que
en 2021 se ampliaran las capacitaciones
en modalidad online sincrénico al ambi-
to maritimo, con la puesta en marcha del
curso “Manejo de Mercancias Peligrosas
por via Maritima”.
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CONECTA LOGIiSTICA

COMUNIDADES LOGI'STICAS PORTUARIAS
COMPARTEN BUENAS PRACTICAS Y
AVANZAN EN LOS DESAFIOS DEL SECTOR

A TRAVES DE CUATRO ENCUENTROS,
QUE COMENZARON EN AGOSTO Y
SE EXTENDIERON HASTA EL 16 DE DlI-
CIEMBRE PASADO, LOS ACTORES DE
LA LOGISTICA NACIONAL DE LAS 11
COMUNIDADES LOGISTICAS PORTUA-
RIAS (CLP) EXISTENTES EN CHILE SE
REUNIERON PARA DISCUTIR Y COM-
PARTIR TEMATICAS ATINGENTES A SUS
COMUNIDADES COMO SON “GOBER-
NANZA Y SOSTENIBILIDAD"”; “EL ROL
DE LAS COMUNIDADES LOGISTICAS
EN LA RESOLUCION DE CONTINGEN-
CIAS”; "MEJORA DE PROCESOS DEL
SISTEMA PORTUARIO A TRAVES DEL
TRABAJO COLABORATIVO" Y “SOLU-
CIONES TECNOLOGICAS PARA LA CA-
DENA LOGISTICA”.

Estos encuentros han sido fomentados
por el Programa de Desarrollo Logistico
del Ministerio de Transportes y Telecomu-
nicaciones y el proyecto Conecta Logisti-
ca, que apoya Corfo. Tal como se mencio-
né en la edicién 119 de julio y agosto de
la revista Logistec, las Comunidades Logis-
ticas son reconocidas internacionalmente
como instancias de colaboracién y gestion
en la implementacién de mejoras en la ca-
dena logistica portuaria, cuya adopcion de
buenas practicas potencia su eficiencia y
coordinacion.

Romina Morales, encargada del 4rea de
Transformacién Digital Logistica y quien
estd a cargo de generar estas instancias,
explica que el objetivo de las mismas “es
avanzar hacia una logistica mas eficiente.
Al visibilizar las necesidades de todos los
actores de la cadena logistica en las Co-
munidades, se pueden abordar las defi-
ciencias del sector y trabajar consensuada-
mente en el cierre de las brechas”.

Asi, las experiencias compartidas han per-
mitido destacar el aporte en la mejora de
los procesos logisticos y los beneficios que
puede brindar una CLP a las personas que
viven en las ciudades en las que operan.
Por ejemplo, en el segundo encuentro,
la Comunidad Logistica de San Antonio
(COLSA), compartié el trabajo articulado
que realiz6 en medio de la pandemia y
cdémo, gracias a la coordinacién y colabo-
racion de los distintos actores de la cadena
logistica de la ciudad de San Antonio, se
logré construir un laboratorio de andlisis
de PCR en la provincia, lo que redujo el
tiempo de los resultados de los examenes
de ocho dias a 48 horas. Otra de las viven-
cias destacadas fue la coordinacién que
debid enfrentar con la pandemia la Co-

munidad Logistica de Arica junto a la em-
presa portuaria de la zona, donde el 72%
de la carga transferida es de Bolivia. Aqui,
el trabajo colaborativo entre los agentes
de aduana de Chile y del pafs vecino, fue
fundamental para monitorear el ingreso y
salida de vehiculos, y el flujo de transpor-
tistas al otro lado de la frontera.

PRINCIPALES ACTORES DE UNA COMUNIDAD LOGISTICA

PORTUARIA (CLP)
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El Gltimo encuentro realizado en diciembre
tratd sobre las “Soluciones tecnoldgicas
para la cadena logistica”, instancia en la
que cada Comunidad relaté su experien-
cia en relacion a las plataformas que estan
incorporando para facilitar las exportacio-
nes y mejorar los cuellos de botella de su
cadena de distribucién. En el caso de la
Comunidad Logistica de Coquimbo, por
ejemplo, se esta trabajando en gestionar
mejor la carga de la fruta de la region y
disminuir los tiempos de exportacion, in-
tegrando a todos los actores en el sistema
“Gate Appointment System”.

Por su parte, los puertos de San Antonio,
Talcahuano y Antofagasta dirigen sus es-
fuerzos para avanzar (en distintos niveles)
en la implementacion de la plataforma
electrénica PCS (Port Community System),
desarrollada por el Programa de Desarro-
llo Logistico del Ministerio de Transportes
y Telecomunicaciones y que permitira una
mejor conexiéon con los actores de comer-
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cio exterior. En esta misma linea, el Con-
sorcio Logistico y Comercial de Tarapaca
expuso cémo ha incorporado la tecnologia
para mejorar la eficiencia y sustentabilidad
de su cadena logistica y comercios asocia-
dos. Resultado de ello es lo establecido
en el Acuerdo de Produccion Limpia (APL)
de 2019 en cuanto a eficiencia hidrica y
energética. Ademas de otros pla-
nes que el consorcio ha impulsado
para mejorar la trazabilidad de la
carga, manejar los residuos y sub-
productos de desechos e incentivar
la capacitacion y certificacion de
las competencias laborales de sus
trabajadores de la cadena logistica.

=
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Por Ultimo, la Comunidad Logis-
tica de Puerto Montt, identifico
brechas asociadas a la necesidad
de automatizacion de algunos pro-
cesos operativos y de la conexion
con los clientes, trabajo que derivd
en una estrategia para avanzar en
portales de informacion al cliente,
trazabilidad de la carga y adopcién
tecnoldgica en los procesos base,
como el romaneo de las cargas a
granel.

La encargada de Proyectos Espe-
ciales del Programa de Desarrollo
Logistico y Directora del proyecto
Fundacién Conecta Logistica, Ma-
bel Leva, recalca el rol clave que
juegan las CLP como articulado-
ras de las mejoras en eficiencia de
las cadenas logisticas portuarias.
Indica: “Las Comunidades son el tipo de
instancias que queremos potenciar ya que
permiten facilitar el trabajo coordinado
de los actores que participan del proceso
logistico. Es por esto que una de las ta-
reas prioritarias que tendra la Fundacion
Conecta Logistica sera apoyar y fortalecer
las CLP en particular en el ambito de de-
sarrollo y adopcién tecnolégica. Para esto
estamos construyendo una hoja de ruta
con todas ellas, lo que permitird orientar
las actividades necesarias para avanzar en
|el cierre de brechas de procesos y tecno-
ogia”.

Durante los proximos meses, y con el fin
de potenciar la vinculacién de la distintas
Comunidades Logisticas, se presentara la
seccion especial que tendran las CL dentro
del sitio web de Conecta Logistica y una
nueva version de la “Guia de Buenas Prac-
ticas”, la cual entregara recomendaciones
para la sostenibilidad y el avance exitoso
de estas entidades.
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LOS SERVICIOS ADMINISTRADOS DE
TIHIMPULSAN LATRANSFORMACION

DIGITAL

El modelo de Provision de Servicios
Administrados surge como respues-
ta a la necesidad de reemplazar las
areas de Tl de las organizaciones por
proveedores externos que se encar-
guen de gestionar la totalidad de los
procesos tecnoldgicos.

De acuerdo con Mordor Intelligence,
firma de investigacion y consultoria,
el mercado glo%al de ‘servicios ad-
ministrados alcanzard en 2023 los
296 mil millones de délares. “Estas
cifras tienen su razon de ser en los
beneficios que reporta la gestion de
infraestructura de Tl por parte de una
compafiia especializada”, explica Camilo Silva Chaves, especialista de producto
regional de IFX Networks. En su concepto, “el reto de competir y ser cada vez
mas eficientes, hizo que las empresas entendieran la conveniencia estratégi-
ca de delegar sus procesos tecnoldgicos en un proveedor que les ofreciera un
servicio integral. De esta forma, los recursos de ?a compafiia se enfocan en las
prioridades del negocio y no en temas operativos”.

Alo largo de 20 afios de trayectoria, IFX Networks se ha consolidado como uno
de los lideres en la provisién de Servicios Administrados de Tl en Latinoamérica.
"Es asi como IFX Professional Services se encarga de planificar, organizary priori-
zartodas las necesidades y solicitudes de sus clientes, con el fin de garantizar la
disponibilidad e integridad de sus recursos tecnolégicos’, comenta Camilo Silva.

66% DE LAS MICROEMPRESAS SON
LIDERADAS POR MUJERES

La presencia femenina en el IiderazAgo de las pequefias y medianas empresas
atn no ha tomado fuerza en el pais. Asi lo arroja un analisis realizado por RedCa-
Fita_l.cl, evidenciando que del total de Pymes'que acuden al financiamiento co-
ectivo, sélo un 23% cuenta con al menos una mujer en la sociedad -el resto sélo
hombres-, muy por debajo del 66% que se evidencia en el caso de las microem-
presas -55% esta encabezada por mujeres y 11% corresponde a matrimonios-.

"El perfil de las Pymes y los microempresarios que se financian a través del
crowdfunding” es el nombre de la radiografia que realizo esta firma, tomando
de referenciaa 2.500 micro, pequefias y medianas empresas, con el fin de cono-
cer las principales caracteristicas de quienes optan por este tipo de plataformas
para conseguir recursos.

“El que la mujer tenga una participacién alta como microempresaria es una
excelente noticia y uno de los hallazgos més importantes de este estudio. Sin
embargo, esperamos que con el tiempo y con el apoyo de programas estatales,
la participacion femenina en la creacion’y liderazgo de las Pymes siga aumen-
tando y se replique lo que vemos en el caso de Tos neﬁocios més pequefios’,
sefala Gustavo Ananfa, gerente general de RedCapital.cl.

En ese contexto, otro resultado interesante esta en la antigtiedad del negocio
que recibe financiamiento con RedCapital.cl. El 86% de las Pymes tiene sobre 4
afos (47% entre 4y 7 aflos y 39% mas de 8 afios), a diferencia de lo que sucede
en las microempresas, donde el 56,3% no supera los 3 afios (36,6% tiene entre
4y 7 afios de antigiiedad y solo 7% mas de 8 afios).

Asimismo, se evidencia que las pequefias y medianas empresas -que en prome-
dio tienen 7 trabajadores- venden al mes alrededor de $ 35,7 millones, mien-
tras que las microempresas llegan a unos $ 5,5 millones promedio mensual.

LLEGO: LA ULTIMA MILLA SE
CONSOLIDA ANTE EL AUMENTO DE

LAS VENTAS ONLINE ESTE 2021

Estos meses han sido de analisis y de resumen de los cambios experimentados
ante los desaffos del Gltimo afio. En este panorama, la flexibilidad para adaptar-
se al cambio y contar con la capacidad de enfrentar todo tipo de desafios ha sido
fundamental'y, en este sentido, Llegd se ha consolidado en el mercado como un
aliado de la industria en la Ultima Milla.

De acuerdo a datos de Transbank, las ventas online aumentaron en un 214%
durante el confinamiento del afio 2020, en donde el 36% de los despachos
programados no llegaron a tiempo, causando molestia en los usuarios y des-
confianza en las empresas, perjudicando la imagen y los valores de la marca.
Pero, ;todo el rubro corrio
la misma suerte?

"En LLEGO, durante el afio
2020 Iogramos cumplir
con el 98% de los tiempos
de entrega prometidos
por nuestros clientes,
superamos las  30.000
entregas diarias en toda
la Region Metropolitana y
udimos reforzar nuestra
lota con més de un 40%
de transportistas nuevos para responder a los compromisos de los distintos ru-
bros con los que trabajamos”, aseguré Carlos Hidalgo, Subgerente Comercial..

La empresa, enfocada en la Gltima milla, ha disefiado una estrategia enfoca-
da en sequir respondiendo a los desafios y sequir sumando logros este 2021.
"Entendemos gue la Ultima Milla es cumplir con las expectativas de entrega y
servicio, creando vinculos con cada uno de nuestros clientes y usando la tecno-
logia como motor de innovacion para contar con una operacion transparente
y organizada; y para responder a esa dindmica hemos trabajado y potenciado
nuestro servicio y asi marcar diferencias en nuestros clientes", agrego Hidalgo.

TOTTUS HABILITO EL
TRABAJO REMOTO PARA 200

COLABORADORES EN CHILE Y PERU

En marzo de este afio con el inicio de la pandemia en Sudamérica, el sector
alimentario y de consumo se encontrd con el inmenso desafio de continuar
abasteciendo a sus clientes, cuidando la salud de sus colaboradores y clientes
su salud, junto con tener que habilitar el trabajo remoto para un gran grupo de
personas. Este fue el caso de Tottus, cadena de supermercados e hipermercados,
que logrd movilizar a més de 200 colaboradores en Chile y Perti con el apoyo de
|as tecnologias de Citrix.

Tottus y Citrix trabajan en conjunto desde hace varios afios. Previo a la crisis
sanitaria, Tottus se éstaba preparando para brindar la modalidad de trabajo a
distancia, implementando Citrix Virtual Apps and Desktops y Citrix ADC. La lle-
gada de fa pandemia acelerd ese proceso y Citrix Virtual Apps and Desktops fue
clave para entregarles un acceso remoto de calidad a 200 empleados en ambos
paises desde algunas gerencias hasta distintas jefaturas, personal de sistemas,
administrativos, recursos humanos, entre otros.

A'la hora de implementar el teletrabajo contar con una buena experiencia de
usuario es fundamental. Mas atin al tener que adaptarse a una nueva forma de
trabajo de un dia Fara el otroy ante un escenario critico como el que se presentd
este afio a nivel global. - B .
"Las personas que han estado utilizando las tecnologfas de Citrix para trabajar
desde sus casas han tenido una experiencia transparente; y creo que es el mayor
de los cumplidos que se le puede dar a una solucién. Para ellos fue igual que
sequir en la oficina, simplemente estan sentados en un lugar distinfo con la
tranquilidad de poder sequir haciendo su trabaa‘o en un confexto tan complejo
como el que se vive’, destacé César Venegas, Gerente de Operaciones Tl para
Tottus en Chile y Peru.
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TRANSPORTE DE CARGA
EN ZONAS URBANAS

En relacion con el plan del gobierno para "estudiar el transporte de carga ante
auge del e-commerce’, si bien es contingente y necesario para tomar medidas
que minimicen el colapso del transito en Iasdgrandes ciudades, creemos que
en cierta medida podria ser redundante, pues
3uienes estamos en la industria como provee-
ores de tecnologia para el control de flotas,
[levamos afos trabajando con centros de estu-
dio haciendo precisamente eso.

De hecho, nuestra compafifa lleva varios afios
trabajando con el Centro de Transporte y Lo-
gl’stica,de la Universidad Andrés Bello hacien-

0 anélisis y estudios justamente sobre cémo
se comporta el transporte segin estacionali-
dad, horarios y dias de la semana, entre mu-
chos otros més.

) _Invitamos a las autoridades involucradas a
organizar una mesa de trabajo publico-privada para compartir la informacién
recopilada y considerarla usarla'como punto de partida, que sin duda serd de
gran aliada para lograr importantes cosas en la industria del transporte.

Rodrigo Serrano, vicepresidente corporativo de Innovacién y Desarrollo en Wi-
setrack Corp

ATI REAFIRMA SU COMPROMISO
PARA UN TRABAJO INTEGRADO EN LA
COMUNIDAD LOGISTICA PORTUARIA

ANTOFAGASTA

Generar un ecosistema logistico portuario inteligente para fortalecer la competi-
tividad de manera sustentable, es el enfoque de la Comunidad Logistica Portua-
ria Antofagasta (COPA), que en el marco de una actividad de lanzamiento dio a
conocer sus lineamientos y desafios en
una nueva etapa de integracién para
alcanzar sus objetivos, ocasion en que
Antofagasta  Terminal Internacional
(ATI) reafirmd su compromiso para un
trabajo integrado.

"Como concesionario del frente de
atraque nimero 2 del Puerto Antofa-
gasta, hemos trabajado para contribuir
en mejorar la logistica portuaria, desarrollando varias iniciativas que apuntan a
optimizar la competitividad y operaciones de nuestro terminal y avanzar en ini-
ciativas que nos guien hacia un puerto sostenible. En este mismo sentido, que-
remos aunar nuestros esfuerzos y ser parte de esta red colaborativa estratégica
e impulsar la Comunidad Logistica Portuaria a fin de potenciar el desarrollo del
sector portuario regional” dijo el gerente general de ATl, enrique Arteaga Correa.

En la actividad, donde participaron empresas asociadas ATI, EPA y Mall Plaza,
destacd las ventajas de i)a articulacién de los actores de la cadena ?Iogistica por-
tuaria, la encargada de comunidades logisticas del Ministerio de Transporte,
Romina Morales; mientras que el presidente del CLP, Carlos Escobar, presenté
los lineamientos para un plan de trabajo 2021 y los desafios a enfrentar como
sector portuario, como sustentabilidad de la cadena, integracién tecnoldgica,
procesos eficientes, integracién de socios, entre otros aspectos.

“Es nuestro interés optimizar la actividad portuaria, mediante el trabajo conjun-
to y colaborativo a través de esta comunidad Logistica, que nos permita poten-
ciar de manera competitiva el desarrollo del Puerto Antofagasta. Todos tenemos
algo que aportar, enfatizo Arteaga.
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SAAM CIERRA ADQUISICION
DEL 70% DE INTERTUG

SAAM, empresa que presta servicios portuarios, logisticos y de remolcadores en
América, concluy6 el proceso de compra del 70% de las acciones post capitali-
zacién de Intertug.

Con esta inversién de US$ 49,7 millones, SAAM Towage ingresa con su servicio
de remolque al mercado colombiano, fortaleciendo su presencia en México y
Centroamérica, con una fuerte base para desarrollar sus actividades en el Caribe,
region donde Intertug tiene una reconocida presencia comercial y operativa.

"Con esta operacién fortalecemos nuestra posicion como primer operador de
remolques en América, en linea con nuestra estrategia de ser lideres en el pro-
ceso de consolidacién que vive la industria.
Hoy tenemos una cobertura tinica en el con-
tinente y con Intertug damos un paso mds
alla, in?resando a Colombia”, dijo el gerente
general de SAAM, Macario Valdés. Ahora
se iniciard el proceso de integracion para
"capitalizar oportunidades de crecimiento,
implementar nuestro modelo operacional
y procesos y aprovechar las sinergias que
tenemos con los 11 paises donde estamos
presentes con SAAM Towage", agregd el
ejecutivo.

La compra se financid con una combinacién

de deuda y recursos propios. El ingreso a la propiedad de Intertug se concreta
via aumento de capital y compra de acciones. Ello daré a la compafia una estruc-
tura de capital adecuada para avanzar en sus planes de crecimiento y eficiencia.

Intertug tiene mds de 25 afios de experiencia entregando servicios de remolque
portuario, servicios offshore y servicios especiales. Cuenta con una flota de 25
embarcaciones y realiza mas de 18.000 faenas al afio.

A+CLOGISTICS CONTROLLERS AYUDA
A OPTIMIZAR PROCESOS Y COSTOS
LOGISTICOS

La unidn hace la fuerza. Bajo esta premisa, en noviembre de 2020, se concretd
|a alianza entre Agencias Maritimas Agental Ltda. y Cavada Loiistics SpAque dio
forma a A+C Logistics Controllers, empresa especializada en Auditoria Logistica
con un claro foco en el control de costos y transparencia.

El objetivo de esta sociedad es ayudar a los clientes a encontrar los puntos de
mejora en cuanto a su gestion logistica, aspectos que hoy en dfa son fundamen-
tales para asegurar la continuidad operacional y comercial de las compafifas. Lo
anterior se materializa en la optimizacion de costos y también en mejorar los
tiempos y procesos operacionales.

"Nuestra extensa experiencia en logistica nos confirma que siempre existen
oportunidades de mejora para evitar pagar altos costos logisticos en tran5|oortes,
almacenaje y distribuicion. Los motivos de las alzas son, generalmente, la falta
de informacion, falta de control, débiles procesos de comﬁra, poco tiempo para
analizar procesos y abusos del mercado”, comentdé Héctor Herrera, ejecutivo que
lidera esta nueva sociedad.

En este sentido, la propuesta de A+C Logistics Controllers se enfoca en buscar
la mejora operacional para que los clientes alcancen los resultados esperados,
en un ambiente con variables externas que estdn constantemente afectando la
cadena de suministros.

Ante el escenario actual es fundamental darse el tiempo para revisar y buscar
una |0?IS’[IC& liviana y flexible; cualidades que - a juicio del ejecutivo - "pasa a
ser un factor clave para el éxito de las empresas del mafiana”
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MOTOROLA SE ASOCIA CON VTEX
PARA LANZAR SU SITIO WEB EN MAS

DE 39 PAISES

VTEX, la primera y (inica solucion de comercio colaborativo del mundo que ofre-
ce un répido time-to-revenue, anuncié que lanzé 39 sitios web para Motorola
este afio, como parte de una estrategia <1ue ha aumentado los ingresos del co-
mercio digital para este gigante de fas telecomunicaciones.

Al asociarse con VTEX, Motorola convirti¢ su vision digital global en realidad,
incluyendo la unificacion de los canales B2Cy B2B, la mejora de la experiencia
en el'sitio web y en el checkout, asi como la'mejora de las funcionalidades de
merchandising. El rapido time-to-revenue y el bajo costo total de propiedad de
VTEX ayudaron a Motorola a mejorar su rendimiento en el comercio digital en
los mercados en los que migr6 a VTEX.

"Con una mayor atencion al comercio digital durante la pandemia, era crucial
encontrar una solucién ag/lng facil de escalar”, dijo el jefe de estrategia de Mo-
torola, Sudhir Chadaga. "VTEX puso en operacidn nuestro sitio web'y nos per-
mitjo probar e implementar funcionalidades con nuestros equipos. Con VIEX,
podemos oFtimizar nuestra experiencia en el sitio web para satisfacer las nece-
sidades de los consumidores y poner nuestros productos a disposicién de més
personas y clientes empresariales en todo el mundo”.

La plataforma VTEX, que es facil de utilizar, garantiza que cada componente o
funcionalidad que se afiade a motorola.com atienda a los clientes en todos sus
sitios web. Este enfoque “basado en plantillas” ayuda a Motorola a mejorar el
speed-to-market de las nuevas funcionalidades del sitio web y a capitalizar rapi-
damente las posibles fuentes de ingresos. "En casi todos los proyectos digitales,
la capacidad de integrar nuevas funcionalidades con mayor rapidez y sin afectar
al negocio existente se convierte en una enorme ventaja competitiva’, dijo Alex
Soncini, jefe de cuentas globales de VTEX. “Colaborando con el actual equipo de
DevOps de Motorola y utilizando la plataforma de desarrollo low-code de VTEX,
le dimos a Motorola Ia capacidad de desplegar nuevos proyectos a altisima velo-
cidad y mantenerse a la vanguardia”

GRUPO NAVIERO JAPONES NYK
CRECE EN CHILEY POTENCIA SU

NEGOCIO LOGISTICO

Una movida estraté%ica para expandir el negocio logistico en la regién es la que

ha realizado el conglomerado japonés NYK; compahia con mas de 130 afios de

trayectoria, al crear una nueva compaiifa en Chile. Se trata de Yusen Logistics

Chile (YLC), en asociacion con el Grupo Transmeridian, de origen peruano y es-
ecialista en esta materia.

afilial, que comenzd sus operaciones el pasado 1 de enero, se transforma en la
continuadora de la division logistica que ¥a operaba en el pais bajo la licencia
de NYK Sudamérica desde hace mas de 10 afios, separando dicha unidad de
los servicios de transporte naviero de vehiculos (RoRo) y de carga a granel que
ofrece NYK en el pais.

La determinacién responde a la identificacién anticipada de una mayor deman-
da por servicios logisticos a nivel local y regional y a las posibilidades de YLC
de conectar al pais con la red de cobertura global de Yusen Logistics, presen-
te en 46 paises y 356 ciudades, expandiendo los servicios hacia nuevas éreas.
Siempre con el respaldo del grupo japonés, la compafifa apuntara a optimizar el
desempefio del negocio, capturando la oportunidad de asociarse con un actor
relevante en la region como Transmeridian, con miras a generar las bases para
futuros crecimienfos.

"El Grupo NYK ha estado operando negocios de transporte maritimo en Chile
durante varias décadas y, en ﬁ)articular, a expandido su area de transporte de
mar a tierra para cumplir con los requisitos de logistica de los clientes en los ul-
timos 20 afios. La empresa recién establecida, Yusen Logistics Chile, fortalecerd
alin més la estrategia mencionada y brindaré el servicio de logistica confiable y
eficiente bajo la red global de Yusen Logistics Group. Ademas, desarrollaremos
nuestro negocio con’el grupo Transmeridian, que es uno de nuestros mejores
socios a largo plazo en América Latina.
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PUERTO VALPARAISO FIRMA
ACUERDO CON PORTUARIOS
EVENTUALES POR LA LICITACION

DEL ESPIGON

Como un acuerdo relevante, tinico e histdrico para el sector portuario calificaron
|os dirigentes de los sindicatos de Estibadoresy Empleados de Bahia, la firma de
los documentos que establecen las condiciones laborales para los trabajadores
eventuales que cumplen funciones en el Espigon, en el marco de la extensidn
del contrato con TCVALy de la licitacién de transicion del Terminal 2 en curso.

En la ceremonia de firma del acuerdo -realizada en el edificio corporativo de
Empresa Portuaria bajo estrictas medidas de resguardo sanitario debido a la
pandemia-, participaron el gerente general de Puerto Valparaiso, Franco Gan-
dolfo; el g?erente general de TCVAL, Alvaro Espinosa; el %erente de Logistica de
Puerto Va ?araiso,Juan Marcos Mancilla; el gerente de Operaciones Valparaiso
(OPVAL), Alfredo Carrasco; los dirigentes del sindicato N°1 Pablo Klimpel, Pedro
Tapia, Francisco Silva, Mary Flores, Manuel Concha ){\lSebasUa'n Bustamante; y
los dirigentes del sindicato de Empleados de Bahia, Néstor Nfiez, Eduardo Or-
tizy Juan Araneda.

El texto titulado "Régimen laboral en la concesidn de transicion del terminal 2
del puerto de Valparaiso’, establece los resquardos necesarios para asequrar la
estabilidad laboral a los actuales trabajadores portuarios eventuales del T2 hasta
el fin de la concesion de TCVAL, a lo que se suma que el nuevo concesionario
que administre la continuidad operacional del Es |%én -por un _periodo de 4
afios- deberd suscribir un Convenio de Provision de Puestos de Trabajo (CPPT)
con una vigencia hasta el 30 de septiembre de 2022 bajo condicionés labora-
les, establecidas y claras que den certidumbre a trabajadores y por supuesto al
nuevo Concesionario.

AEROSAN PREVE ALZA EN
TRANSPORTE DE CARGA DE FLORES
PARA SAN VALENTIN

Aerosan se prepar6 para movilizar via aérea mas de 10.000 toneladas de flores,
mes que se destaca como el de mayor volumen de este tipo de carga, debido a
|a celebracién del dia de San Valentin.

El country manager de Aerosan Colombia, Carlos Saenz, destacé que "sabemos
la relevancia que tiene esta industria para el pais y por ello trabajamos con un
equipo altamente calificado que pone todo de si para que las flores lleguen a
destino en las mejores condiciones. Nuestro compromiso es garantizar su cuida-
do, por lo que nos preocupamos de que lleguen a destino en el menor tiempo
posible para que el cliente final lo reciba en"perfecto estado”.

El servicio que presta Aerosan es el de recibir las cajas de flores en cuartos frios, a
temperaturas de entre 2 a 8 grados Celsius. Ademas, se encarga de la consolida-
cién, paletizacion, construccion de pallets y atencidn de aeronaves. El personal
pone especial atencién en el proceso de exportacion para que la vida 0til del
producto se conserve. "Los compradores internacionales buscan que la flor ten-
8a al menos ocho dias de vida en florero. Por ello, los aviones despegan desde
olombiay en cuestién de horas estan en Miami o en cualquier destino de Euro-
paen 11 horas aproximadamente, para luego conectar a los mercados asiaticos
y estar en un total de 2 a 3 dias en sus destinos, como maximo", sefialé Saenz.

En Colombia la industria de las flores representa el 79% del total de la car?a de
exportacion por via aérea. El principal destino de la flor colombiana es Estados
Unidos, con un 78%, sequido por el mercado de Europa con un 15%y el restan-
te, corresponde a Asia.

La princi[;al variedad movilizada es la rosa, con un 22%, seguido por el clavel
conun 17%y el crisantemo con el 15%.
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