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UN 2019 PARA
MARCAR DIFERENCIAS

Un buen afio para la industria logistica.
Asi se proyecta este 2019 segun el sentir
de los principales actores de la industria.
El desarrollo de importantes proyectos lo-
gisticos, como el nuevo y moderno centro
de distribuciéon que proyecta Walmart en
la comuna de San Bernardo, importantes
inversiones en implementacién tecnolégi-
ca en funciéon de optimizar las operacio-
nes y responder a los nuevos desafios de
la industria son algunos de los aspectos
en que se movera el sector.

Punto aparte merece el comercio elec
trénico. Esta tendencia de consumo ya
se instaurd en Chile como un pilar de
desarrollo e importancia ascendente. Las
empresas —de cuando a su tamafio, nivel

de inversion y caracteristicas operaciona-
les- se encuentran en busca de mejoras
constante para agilizar esta operacion y
entregar una mejor calidad de servicio a
sus clientes.

Esta preocupacion del comercio es una
oportunidad para los distintos actores
de la industria logistica y proveedores de
servicios, quienes tienen la alternativa de
aportar con servicio y operaciones que
ayuden a sus clientes a marcar diferencias
en sus operaciones online.

Quien marque diferencia en esta industria
ganara esta carrera comercial, donde la
satisfaccion de los clientes se encuentra al
final de la meta y donde la logistica tiene

un rol fundamental. Determinar en qué
etapa de la carrera se encuentra uno es
fundamental para disefiar la estrategia
correcta para enfrentar exitosamente este
nuevo ano.

Como Revista Logistec queremos también
aportar instancias de desarrollo, conoci-
miento e interaccion de la industria. Para
lo anterior preparamos un nuevo Congre-
so Internacional este ano para profundizar
en los temas de interés de los ejecutivos.
El evento que se realizara en el mes de ju-
nio sera una instancia para conocer tam-
bién realidades locales exitosas en cuanto
a estrategia Supply Chain.
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Redefinir el valor de las cadenas de suministro integradas
es parte de este paper redactado por The Global Supply
Chain Institute. La integracién de las cadenas de suministros
es, hoy por hoy, una herramienta poderosa para lograr la
optimizacién del valor total y un factor diferenciador para
las empresas. Aqui algunos de los principales puntos que

aborda el estudio.

| pensamiento empresarial

en el mundo industrializa-

do posterior a la Segunda

Guerra Mundial estaba
arraigado en la idea de la produccién en
masa. Por ejemplo, al final de ese conflicto
bélico solo habia ocho centros comerciales
en los Estados Unidos.

Para 1960 habfa 3.840. El llenado de esos
centros comerciales con productos de con-
sumo requerfa procesos de fabricacién que
creaban grandes cantidades de productos
estandarizados de bajo costo. La eficiencia
y la escala regian el dfa.
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Las empresas invirtieron mucho en maqui-
naria operada por una fuerza laboral se-
micualificada y buscaron oportunidades
para integrarse verticalmente. Pero a fina-
les de la década del ‘70, el juego habia
cambiado. La saturacién del mercado habfa
disminuido el potencial de crecimiento de
la produccién en masa en muchos secto-
res. En lugar de aumentar la produccién,
las empresas repentinamente se vieron en
la necesidad de aumentar la productividad
y la innovacién. La integracién vertical dio
paso a la subcontratacién y un enfoque en
las capacidades basicas. Considere solo
un ejemplo: Boeing introdujo su 707 de ta-
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mafio mediano en 1958. En ese momento,
solo el 2 por ciento de la produccién de
aviones ocurrié fuera de los EE. UU. Pero
en la década de 1990, la competencia de
ofros fabricantes comenzé a erosionar la
participacién de mercado de Boeing. La
compafifa recurrié a la subcontratacién
para reducir los costos y acelerar la produc-
cién. Cuando Boeing lanzé su nuevo 787
Dreamliner en 2007, el 90 por ciento del
valor agregado se produjo fuera de los EE.
UU. La visién de la compafifa de si misma
también se habfa desplazado durante ese
periodo, de un fabricante de aeronaves a
un "integrador de sistemas”.

Pero habia riesgos involucrados. Problemas
de calidad del proveedor y los retrasos en
el tiempo obstaculizaron la produccién, lo
que provocd que el Dreamliner funciona-
ra durante fres afios y mil millones de dé-
lares por encima del presupuesto. No fue
hasta que Boeing adopté un enfoque mas
estratégico para la externalizacién integra-
da, centrédndose en el valor total en lugar
de la simple reduccién de costos, que el
proyecto Dreamliner volvié a la pista. El
ejemplo de Boeing es revelador. En el en-
torno empresarial actual, mas grande no es
necesariamente mejor. Més bien, las em-
presas desarrollan una ventaja competitiva
al desarrollar competencias Unicas al tiem-
po que impulsan de manera implacable la
productividad, la eficiencia y la innovacién
en sus organizaciones. Esto significa que
las empresas deben contar inevitablemente
con socios externos para lograr sus objeti-
vos comerciales.

Por lo fanto, el éxito depende, en (ltima ins-
tancia, de la colaboracién efectiva con los
socios ascendentes y descendentes para
entregar valor al mercado. La revolucién de
la informacién ha acelerado exponencial-
mente esta tendencia. Desde la computa-
cién en la nube hasta la conectividad 24/7.
La tecnologia ahora permite que los flujos
de trabajo se fragmenten, a través de una
red global de actores interdependientes.
Las funciones comerciales internas que ma-
nejan compras, operaciones, logistica, fi-
nanzas y marketing a menudo estén separa-
das geogréaficamente y operan en horarios
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muy diferentes. Lo mismo es cierto para los
socios externos de la cadena de suministro.
Reunir todos estos fragmentos diversos en
una cadena de valor perfectamente integra-
da constituye la principal ventaja estratégica
del siglo XXI. Los consultores Keith Oliver
y Michael Webber acufiaron el término ad-
ministracién de la cadena de suministro en
1982 para describir un nuevo enfoque es-
tratégico para administrar una empresa. Oli-
ver y Webber argumentaron que las com-
pafifas deben “ver la cadena de suministro
como una entidad (nica en lugar de relegar
responsabilidades fragmentadas para va-
rios segmentos de la cadena de suministro
a éareas funcionales como compras, fabri-
cacién, distribucién y ventas. La gestién de
la cadena de suministro requiere un nuevo
enfoque de los sistemas: la infegracién, no
simplemente la interfaz, es la clave”.

Reconocieron que para tener éxito en un
entorno empresarial cada vez més especia-
lizado y fragmentado, los gerentes debfan
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tomar un enfoque holistico de la cadena de
suministro y centrarse en las compensacio-
nes estratégicas que equilibran en general
oferta y demanda. En el corazén de este
nuevo enfoque de negocios habia un con-
cepto fundamentalmente nuevo: la integra-
cién de la cadena de suministro.

MODELO DE
MEJORA DE LA
CADENA DE
SUMINISTRO
GSCI

La integracién de la cadena de suministro
es uno de los componentes del modelo
de mejora de la cadena de suministro de
extremo a extremo més grande de GSCI.
Desarrollado en la Universidad de Tennes-
see sin compromisos con docenas de com-
pafifas lideres, el Modelo de Mejoramiento

>



de la Cadena de Suministro de Extremo a
Extremo de GSCI encapsula lo mejor del
pensamiento estratégico de la cadena de
suministro. El modelo describe seis estrate-
gias probadas que los lideres de la cadena
han utilizado para maximizar el valor para
las partes interesadas a la vez que logran
una ventaja competitiva duradera.

Se ha demostrado que estas estrategias, de-
sarrolladas por los mejores investigadores y
probadas en la industria elevan no solo el
rendimiento de la organizacién, sino el ren-
dimiento total de la cadena de suministro.
El modelo comienza con los siguientes tres
elementos centrales de la gestion estratégi-
ca que fundamentan las seis estrategias que
se encuentran en la parte superior: (Figura
1).

Una definicién de la cadena de suminis-
tro de extremo a extremo actual y una visién
de futuro de lo que debe ser esa cadena de
suministro de extremo a extremo para conti-
nuar brindando valor al cliente.

Las operaciones confiables y predecibles
de la cadena de suministro se basan en la
eliminacién de desperdicios, la evaluacién
critica de despidos, evitando retrabajo y de-
voluciones, entregando innovacién y admi-
nistrando cuidadosamente la variacién.

Lideres de la cadena de suministro que
crean en el talento para liderar la organiza-
cién en las préximas décadas, asegurando
que la capacidad intelectual y la capacidad
de su organizacién sean suficientes para sa-
tisfacer las expectativas de los accionistas y
los consumidores.

Sobre la base de estos fres elementos cen-
trales, el modelo describe seis estrategias
que se pueden usar solas, en secuencia
o en combinacién para lograr una ventaja
competitiva duradera en el mercado:

Integracién
Sincronizacién
Colaboracién
Digitalizacién
Eliminacién de residuos
Basada en la plataforma

Los informes anteriores de la serie GSCI
Innovaciones en la cadena de suministro
han analizado en profundidad los temas re-
lacionados con la gestién, la digitalizacién y
la colaboracién de la cadena de suministro
basada en plataformas. En este documento
informativo abordamos el tema critico de
la integracién de la cadena de suministro:
qué es, por qué es importante y cdmo su
empresa puede lograrlo.

CQUEES
INTEGRACION
DE CADENA DE
SUMINISTRO?

En la era de la produccién en masa, las
empresas podian permitirse esfar menos
infegradas con sus socios de la cadena de
suministro. La fuerte y estable demanda de
productos en gran medida estandarizados
significaba que las empresas podian inver-
tir mucho antes de las ventas reales con el
objetivo de reducir los costos y aumentar la
utilizacién. La expansién de los mercados
de consumo también ayudd a proteger a
muchos fabricantes de las realidades bruta-
les de la competencia global.

Hoy en dia, la falta de integracién de la ca-
dena de suministro se puede ver en planes
de capacidad mal orientados, programas
de produccién mal calibrados, acumulacién
de exceso de inventario, uso ineficiente de
los recursos logfsticos, mal servicio al clien-
te, tiempo de respuesta lento a los cambios
del mercado, pérdida de ingresos vy, final-
mente, disminucién de los rendimientos.

La gestién de la cadena de suministro sur-
gié del reconocimiento de que, en entor-
nos de mercado dindmicos, el rendimien-
to de la empresa depende de una mayor
infegracién en el proceso de creacién de
valor. Pero el concepto de integracién de
la cadena de suministro sigue estando mal
definido. Los gerentes utilizan una amplia
gama de términos: cooperacién, frabajo en
equipo, inferaccién, coordinacién e inter-
cambio de informacién cuando se habla de
integracién. Esta falta de claridad conduce
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a una confusién sustancial sobre qué es la
integracién de la cadena de suministro y en
qué deben enfocarse las empresas para ob-
tener sus beneficios de rendimiento.

CONCEPIOS DE
INTEGRACION

Hemos definido la integracién de la cadena
de suministro como el proceso de conectar
decisiones y acciones a fravés de una cade-
na de suministro de extremo a extremo para
impulsar la optimizacién del valor total para
todas las partes interesadas. En su nicleo,
la integracién de la cadena de suministro
tiene tres elementos centrales:

COLABORACION DE LA

CADENA DE SUMINIS-

TRO: La creacién de valor
es el nicleo de la colaboracién efectiva.
Este es el proceso de trabajar con socios
estratégicos para identificar, definir y bus-
car oportunidades comerciales especificas
que tengan el potencial de aumentar el va-
lor general de la cadena de suministro. La
colaboracién requiere que los socios de la
cadena de suministro negocien un entendi-
miento mutuo de la oportunidad de nego-
cioy el papel que desempefaré cada socio
en el logro de objetivos especificos.

Los socios de la cadena de suministro tam-
bién deben considerar las restricciones dni-
cas que enfrentan los diferentes miembros
de la cadena de suministro y quizés estar
dispuestos a compartir recursos para supe-
rar tales restricciones. El objetivo primordial
del proceso de colaboracién es mantener
el enfoque en los retornos especificos que
justifican el compromiso de los socios de la
cadena de suministro en una iniciativa.

GESTION DE PROCE-
SOS DE FIN A FIN: la
gestién de procesos de ex-
tfremo a extremo (E2E) se centra en vincular
las actividades en un proceso Gnico y sin
fisuras que admite la creacién de valor de
la cadena de suministro. Al igual que con
todo lo demés en la gestién de la cadena
de suministro, las decisiones con respecto

a la gestion de procesos E2E deben tomar-
se en el contexto de la evaluacién de los
intercambios. Quizés el més importante de
estos es el infercambio entre el aumento del
servicio al cliente, a través de una mayor
variedad de productos, una mayor disponi-
bilidad, una entrega mas réapida, una distri-
bucién omnicanal, servicios de devolucién
o una mayor personalizacién, y el impacto
que tiene el mayor servicio al cliente en fac-
tores como el prondstico precisién, com-
plejidad de la cadena de suministro, costo
de cumplimiento y niveles de inventario. El
objetivo general es agilizar las operaciones
de la cadena de suministro eliminando el
desperdicio y al mismo tiempo eniregar va-
lor a los interesados.

FLUJOS RECIPROCALES

DE INFORMACION DE

ALTA CALIDAD QUE PER-
MITEN LAS DECISIONES DE ALTA CA-
LIDAD: Los datos / informacién son quizés
el tipo de recurso més bésico en cualquier
cadena de suministro. La integracién de la
cadena de suministro se basa en flujos de
informacién de alta calidad, la cual comien-
zan con la recopilacién y el almacenamien-
to de datos que son precisos, vélidos, com-
pletos y consistentes. Pero tomar decisiones
informadas sobre la cadena de suministro
requiere mas que solo datos.

Para impulsar el cambio, el anélisis de datos
debe ser adoptado para proporcionar infor-
macién en tiempo real para el liderazgo /
gestidon que, a su vez, mejorard la toma de
decisiones hasta el punto de ser més proac-
tivo y, en dltima instancia, predictivo en foda
la cadena de suministro. Las partes interesa-
das también deben alinearse en una inter-
prefacién de los datos para responder de
manera consistente al entorno empresarial.
En el enforno empresarial actual, la infe-
gracién de los flujos de trabajo en una red
global de actores constituye el nicleo de la
ventaja competitiva, mientras que la falta de
infegracién puede tener graves consecuen-
cias negativas.

La integracién puede comenzar internamen-
te en las 4reas funcionales dentro de una
empresa o externamente con socios ascen-
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dentes y descendentes. De cualquier mane-
ra, las empresas deben centrarse en los tres
elementos centrales de la integracién de la
cadena de suministro: colaboracién, ges-
tiéon de procesos de extremo a extremo y
flujos reciprocos de informacién de alta ca-
lidad. Cada uno de éstos respalda el obje-
tivo general de la integracién de la cadena
de suministro, que es conectar decisiones y
acciones para impulsar la optimizacién del
valor total para todos los interesados.

Mantener este claro entendimiento de lo
que significa la infegracién de la cadena de
suministro es el primer paso para lograr una
mejor integracién en su cadena de suminis-
tro. En la siguiente seccién, analizamos la
importancia de la integracién de la cadena
de suministro para reducir los costos y me-
jorar la creacién de valor.

¢POR QUE ES
IMPORTANTE LA
INTEGRACION DE
LA CADENA DE
SUMINISTRO?

La infegracién de la cadena de suministro
enfoca a una organizacién en la cadena de
suministro de extremo a extremo. El valor
6ptimo de la cadena de suministro se lo-
gra cuando una organizacién es capaz de
anticipar y satisfacer la demanda dindmi-
camente, a través de la sincronizacién de
su cadena de suministro de compra-hacer-
mover-cumplir para entregar el mayor valor
a los clientes e inversores al menor costo
para las empresas. Este enfoque beneficia
tanto a las partes inferesadas internas como
a las externas y, en Gltima instancia, condu-
ce a una ventaja competitiva sostenida y una
rentabilidad a largo plazo.

Los beneficios especificos que hemos visto
lograr a fravés de la integracién de la cade-
na de suministro incluyen:

Implementacién de decisiones en toda
la cadena de suministro de forma répida y
precisa M Medir el costo, la confiabilidad,
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el inventario y el tiempo en cada actividad
en la cadena de suministro al tiempo que
se elimina el tiempo, el trabajo y ofros tipos
de desperdicios que no tienen valor M Brin-
dar visibilidad a las partes interesadas de la
cadena de suministro para identificar proac-
tivamente los problemas y los principales
ahorros de costos que pueden haber sido
dificiles de ver antes M Reducir los tiempos
de entrega promedio y la variabilidad del
tiempo de entrega M Reduccién del tiempo
total del ciclo de pedido, que permite una
reduccién general del stock del ciclo de la
cadena de suministro I Mejorar la capaci-
dad de respuesta y la experiencia del cliente
a fravés de una cadena de suministro més
impulsada por la demanda M Posponer las
actividades de compra, fabricacién y entre-
ga hasta que la demanda sea més conocida,
lo que reduce los costos de incertidumbre
1 Menos dependencia del stock de segu-
ridad para gestionar la variacién M Entrar
en mercados que pueden haber parecido
demasiado volatiles en una cadena de sumi-
nistro tradicional no integrada.

Ademés de estos beneficios, las empresas
que han seguido una estrategia de integra-
cién de la cadena de suministro a veces han
cosechado recompensas inesperadas.

La integracién de la cadena de suministro
es un medio para un fin. Es una herramienta
para lograr el valor total en la cadena de
suministro E2E. En el informe técnico de
GSCl, “Mejores préacticas de colaboracién
de la cadena de suministro de extremo a
extremo, la mejor préctica #4 “Medidas de
la cadena de suministro y de negocios ba-
sadas en el valor total”, detalla una serie de
medidas para mejorar el valor tofal.

Una evaluacién de la cadena de suministro
E2E debe ser el trabajo inicial para determi-
nar cuanto valor de la cadena de suminis-
tro se puede crear o perder para cualquier
conjunto de compensaciones esiratégicas.
Como analizard méas adelante en este do-
cumento, el trabajo de evaluacién general-
mente se realiza con la mejor préctica # 3:
"Asigne un mapa a la cadena de suministro

y luego priorice las oportunidades de mayor
valor tofal”. Los ejemplos incluyen: evaluar
los costos de llevar el inventario frente a la
necesidad de responder a los requisitos del
cliente; evaluar las inversiones en el desarro-
llo de proveedores contra los costos asocia-
dos con la mala calidad; evaluar los ahorros
de costos derivados de la subcontratacién
o la deslocalizacién frente a los riesgos po-
tenciales de la cadena de suministro deriva-
dos de la pérdida de control El viaje hacia
la integracién de la cadena de suministro
comienza después de una evaluacién de
valor fotal. La infegracion de la cadena de
suministro se basa en una visién clara de los
requisitos de valor de la cadena de suminis-
tro. Impulsa el logro de ese valor, al tiempo
que proporciona comentarios sobre la me-
jor manera de mantener la alineacién entre
las partes interesadas para el éxito futuro. I

TERMINA DE LEER ARTICULO:
www.revistalogistec.com
Seccion: Vision Empresarial | Punto de Vista

Para algunos, este es un resistente zapato de seguridad
Para nosotros, es mucho mas.

Mo importa cudl sea su producta, para EIT nuestros clientes son ko mas importante, es por éso gue
ponemas todas nuestras soluciones, recursas humanos y tecnoldgicos a desposicidn de su negocio,
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n desempefio positivo pre-

sent6 el mercado nacional

de bodegaje durante 2018,

en base a la consolidacion

del negocio de arriendo y
al desarrollo de diversos proyectos inmo-
biliarios; impulsados —entre otros facto-
res- a la creciente demanda derivada del
e-Commerce nacional. Lo anterior se ve
reflejado en las cifras derivadas de los mas
representativos reportes de la industria,
elaborados por las consultoras GPS Global
Property Solutions y Colliers Internatio-
nal, que a inicios de 2019 publicaron los
resultados del sector para el 2° semestre
del periodo anterior, que a continuacién
desglosamos.

En lo referido a la oferta para el segmento
Clase I, segun el Reporte Mercado Cen-
tros de Bodegaje, elaborado por GPS
Global Property Solutions; durante este
segundo semestre, se observo un merca-
do mas dindmico, “con una produccién
un 83% mayor que la registrada en el se-
mestre anterior, cerrando el 2018 con un
ingreso de 266.179 m2 de superficie, un
47% superior a lo producido en 2017".

Segun el Reporte, “el mercado Clase | cie-
rra el segundo semestre del afio con una
produccién de 230.263 m2 Utiles de bo-
dega, donde destacan el Parque Logistico
ENEA de Bodenor Flexcenter con el ingre-
so de aproximadamente 60.000 m2 y el
centro Lo Aguirre de Bodegas San Fran-
cisco con 55.500 m2”. Asi, al cierre del
periodo en estudio, el stock de bodegas
Clase | se compondria —segun el Reporte
de GPS- de 82 centros, en un total de
4.158.672 m2 (tiles de bodega.

Ahora bien, en lo referido a la oferta
del segmento Clase Il — segun GPS - “el
mercado de bodegas Clase Il no presenta
nuevos ingresos para el segundo semes-
tre de 2018. Dado lo anterior, el stock se
mantiene con una superficie de 295.514
m?2 distribuidos en 19 centros, con una
concentracion de un 63% en el corredor
Norte, seguido por el corredor Norpo-
niente, el cual presenta un 25% de parti-
cipacion”. Por su parte, segun el Research

& Forecast Report, Centros de Bodegaje,
2° Semestre 2018, elaborado por Colliers
Internacional, al cierre de 2018 “se regis-
tré una produccion de 79.580 m2, monto
bastante superior al semestre anterior; in-
gresando cuatro nuevos centros, uno en
la zona Sur y tres en la zona Poniente a los
M2 ya existentes”. Respecto al inventario
acumulado, el documento establece que
“se alcanzaron los 3.825.502 m2 de su-
perficie Util de centros de bodegaje para
el segundo semestre del 2018. En cuanto
a los precios promedio, éstos se mantie-
nen en linea con el semestre anterior (1S
2018), alcanzando los 0,13 UF/m2".

Cabe destacar que las cifras expuestas
en cada estudio corresponden a resulta-
dos exhibidos por los actores del sector
en el periodo Julio-Diciembre de 2018,
medidos por cada consultora a partir de
clasificaciones especificas en materia de
segmento y tipos de recintos.

LOS ACTORES Y,SU
PARTICIPACION

En materia de participacion de mercado,
segun el reporte de GPS, los liderazgos
historicos se mantienen. Asi, para el mer-
cado de bodegas Clase |, Bodegas San
Francisco sigue a la cabeza concentrando
un 36% del stock total con 1.508.172 m?
de bodegas; distribuidos en 8 centros,
ubicados principalmente en el Corredor
Poniente. Le sigue Bodenor Flexcenter con
un 17% de participacion, distribuido en 7
centros ubicados en las comunas de Pu-
dahuel, Lampa y Colina. En tercer lugar se
ubica la red Megacentro con un 7% del
stock total, distribuido en 9 centros.

En torno al mercado de Clase Il se man-
tiene como protagonista el operador San
Martin Logistica concentrando un 18,7%
de participaciéon en un Unico centro en la
comuna de Quilicura. En segundo lugar
se posiciona FAC, que a la fecha acumula
28.000 m?, equivalentes al 10, 4% de par-
ticipacion en el mercado. (Ver figura N° 1)
En lo referido a la participacién por sector,
segun el Reporte de GPS, si se evalua el

\/
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FIGURAN® 2

INVENTARIO POR COMUNA - 2° SEMESTRE DE 2018

Stock Clase |
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Fuante: G5 Property Solutions

inventario por comuna, Pudahuel y Quili-
cura concentran la mayor cantidad de m?
en stock de bodegas. Asi, Pudahuel alcan-
za los 2.306.188 m2 y Quilicura concentra
537.320 m2 del total nacional (Ver figura
N° 2).

Siempre en torno a la oferta, Colliers es-
tipula que la producciéon del segundo se-
mestre del 2018 aumenté en relacién al
semestre anterior, destacando también
los Los ingresos de nuevos centros estu-
vieron repartidos en dos zonas: Poniente
y Sur. A nivel geogréfico, en tanto, el Re-
porte de Colliers establece que la partici-
pacién de mercado por zonas es liderada
por el sector Poniente, con un 45,9% de
las superficies activas, seguido por la zona
Norponiente, con una participacion de
21,7%, sector Sur con 13,8%, Norte con
12,8% vy, por ultimo, el Sector Centro con
solo un 5,7% de participacion de merca-
do. (Ver Figura N°3).

DE LA VACANCIA
Y LA ABSORCION

En torno la tasa de vacancia, los dos re-
portes establecen que este indice es sa-
ludable y diferenciado. Segun Colliers, la
Vacancia promedio al cierre del segundo
semestre del 2018 fue de 4,5%, menor
a la registrada durante el primer semes-

W
2 Stock Clase Il
@
= @
] S ~ a
™~ wn o
" = E =
11 /1
Quilicura Lamga Pudahuel Colina Otras
Comunas

tre de 2018, registrandose una superficie
disponible de 171.800 m2. Respecto a los
sectores con mayores vacancias destaca
el sector Sur con un 9,5%, seguido del
sector Centro con un 6,6% Yy en tercer lu-
gar la zona Norte con un 6,0%. Todos los
sectores, a excepcion del sur registraron
disminuciones en sus tasas de vacancias.

FIGURA N°3

PARTICIPACION DE
MERCADO POR ZOMNAS

fima
21,TR

Fusnte: Colliers intemational

Destacan los sectores Centro y Norte que
disminuyeron 7 y 6 puntos respectivamen-
te. Respecto a la absorcion del periodo,
ésta alcanzo los 143.280 m2, cifra supe-
rior al semestre anterior. A pesar de los
altos niveles de produccion de este semes-
tre, la absorcion super6 este valor, dismi-
nuyendo como consecuencia la vacancia.
El mismo indicador, segun el reporte de
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CENTROS DE BODEGAJE:
SE PRONOSTICA UN
POTENTE 2019

Diego Castillo
Labbé, Gerente
del Area Industrial
de Colliers
International

o

El buen momento que se pronosticaba
para el mercado de centros de
bodegaje ya es un hecho. A comienzos
de 2018 comenzamos a apreciar
signos de reactivacion, culminando
con un sequndo semestre muy solido
y de gran dinamismo en comparacion
con periodos anteriores. De acuerdo

al reporte realizado por el Area de
Estudios de Colliers International, Ia
vacancia de los centros de bodegaje
disminuyo6 considerablemente durante
el sequndo semestre de 2018, pasando
de 6,4% a 4,5%, lo que equivale a una
superficie disponible de 171.800 m2.

Durante el 2018 se vio una alta
demanda de empresas buscando
alternativas para el escenario de
mayor dinamismo que se avecinaba.

La confianza empresarial aumento,
y los empresarios que durante
mucho tiempo tuvieron en “stand
by” la busqueda de alternativas
industriales, finalmente pasaron a
concretarlas. Ahora la mirada de
los desarrolladores estd enfocada
en sus proyectos futuros.

Considerando el actual crecimiento
de la economia y sus proyecciones,
las empresas ya han experimentado
importantes sintomas de reactivacion,
que sequirdn en aumento y
beneficiardn el desarrollo de este
mercado. Lo anterior se traduce en un
incremento en |a demanda por parte
de empresas que buscan comprar o
arrendar espacios para almacenamiento
o produccion. Esto implicara un
aumento de los valores de arriendo

y venta de centros de bodegaje.

Percibimos un gran potencial de
expansion y sofisticacion de este
mercado para 2019. Para esto, es
fundamental invertir en mejoras a
los accesos y caminos hacia parques
industriales y centros de bodegaje,
asi como en tecnologia de punta que
optimice los recursos, haciendo mas
eficientes los procesos operacionales.



FIGURA N°1

PARTICIPACION DE MERCADO - 2° SEMESTRE 2018
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GPS, medido segun tipo de recintos (Cla-
se | 'y Clase Il) establece que al cierre de
2018, la tasa de Vacancia del mercado
Clase | se situ6é en un 6,73%, equivalente
a 279.841 m?, disponibles para arriendo.

Dicha tasa presenta una leve alza, aumen-
tando un 8% en relacién al periodo ante-
rior, lo que se explica en gran medida por

Clase Il

= San Martin Logistica 5.4

‘ FAC
« Chilena Consolidada Zurich

*Las Garzas
Bodegas CBQ

= Qtros Operadores

la nueva superficie ingresada. Respecto a
la Vacancia para Clase I, el Reporte indi-
ca que ésta se ubica principalmente en el
corredor Sur, con 109.406 m? correspon-
dientes a un 39% del total disponible, y
una vacancia de un 16,6% especifica del
sector. Por otro lado observamos el corre-
dor Poniente con una vacancia de 43.437
m?2 que representa un 16,6% del total

disponible y una vacancia especifica de la
zona de un 2,5%. En lo referido al mer-
cado de bodegas Clase Il, la vacancia es
de un 15,1% con 44.552 m2 disponibles
para arriendo, cifra levemente superior a
la del semestre anterior, segun el Reporte
de GPS. La oferta se concentra principal-
mente en el corredor Norte, con 27.461
m2 disponibles, seguido por el corredor
Sur con 12.045 m=2.

En tanto, la absorciéon en el mercado de
bodegas Clase 1 se observo al alza con un
total de 209.485 m?, cifra 14 veces ma-
yor a lo consumido el primer semestre de
2018, esto se debe a que en gran medida
los nuevos proyectos / ampliaciones que
ingresaron, entraron con gran parte de su
superficie colocada. El mercado de bode-
gas Clase Il presenta una absorcién nega-
tiva, con un total de -618 m2.

Ahora bien, en torno al indice Precio, se-
gun lo descrito por GPS, al cierre del ano
2018, los precios del mercado Clase | se
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BODEGAJE: UN MERCADO
QUE CRECE DE LA

MANO DE LAS PYMES

Y EL E-COMMERCE

Pedro Pablo
Rivas, Presidente
Ejecutivo de GPS
Property Solutions

La revolucion del e-Commerce no solo
ha favorecido el buen desempefio de
los grandes retailers, sino también
impulsado el desarrollo de un
mercado de PYMEs exportadoras/
importadoras con presencia en
diversos rubros del comercio.

Naturalmente esto se ha reflejado

en un favorable rendimiento de Ia
industria logistica y de bodegaje, para
satisfacer a estos nuevos consumidores
con sus respectivas necesidades
especiales, con el desarrollo de nuevos
formatos de bodegas que hace un

par de afos no existian en Chile.

Uno de estos casos es el desarrollo de
bodegas para la venta en formatos de
200 a 500 m2, modelo importado de
Espafia que se comenzoé a desarrollar
en Chile a partir del afio 2013 y

que hoy cuenta con 13 proyectos
realizados, mas de 250.000 m2
construidos y una inversion total
acumulada de US$ 260 millones.

El gran éxito de esta bodega radica
en disefiar un formato a la medida
de las PYMES, las cuales pueden
concentrar su operacion, oficinas y
showroom en un solo lugar (formato
3x1), permitiendo el funcionamiento
del equipo comercial, administrativo
y de operaciones en un mismo
lugar. Esto les permite sinergias

en la administracion centralizada
del negocio y ahorros en la tarifa
de la superficie que utilizan.

Desde GPS Property creemos que
este tipo de formato, que hasta

el momento se ha desarrollado
principalmente en la zona norte y
norponiente, radica su éxito en la
entrega de una solucion en términos
de operacion, sequridad y estdndar
de las instalaciones. Al mismo tiempo
les permite capitalizar su inversion,
permitiéndoles ser propietarios

en vez de ser arrendatarios.

PARA EL PRIMER
SEMESTRE DEL

2019, SE ESPERA
QUE INGRESEN
NUEVOS CENTROS
DE BODEGAJE EN
LAS ZONAS SUR,
NORPONIENTE Y
PONIENTE, CON UNA
SUPERFICIE SUPERIOR
A LA REGISTRADA
ESTE SEMESTRE:
ALREDEDOR DE
100.000 M2.

observan al alza, con una variacién inte-
ranual de un 4,1% superior al cierre del
primer semestre de 2017 y un 2,4% supe-
rior al semestre anterior. El periodo cierra
con un precio promedio ponderado de
0,117 UF/m2. Por otro lado, el mercado
Clase Il, cierra el semestre manteniendo
su precio estable, con un valor ponderado
de 0,129 UF/m2, sin cambios con respecto
al mismo periodo de 2017 y el semestre
anterior.

Segun el punto de vista de Colliers, el
precio promedio se mantuvo en linea con
respecto al semestre anterior, alcanzando
los 0,13 UF/m2. Al igual que el 1S 2018, la
Zona Centro es la que presenta mayores
precios promedio, registrando para este
semestre 0,14% UF/m2, seguido por la
Zona Poniente que registra una tarifa infe-
rior de 0,13 UF/m2 en promedio.

En relacion a las proyecciones futuras de
produccién, segun Colliers International
estima que durante el segundo semestre
del 2018 se registran ingresos por 79.580
m2, cifra superior a lo quese registro en el
1S 2018. En tanto, para el primer semes-
tre del 2019, se espera que ingresen nue-
vos centros de bodegaje en las zonas Sur,
Norponiente y Poniente, con una superfi-
cie superior a la registrada este semestre:
alrededor de 100.000 m2.

REVISTA LOGISTEC « ENERO | FEBRERO 2019
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CLASIFICACION COLLIERS
INTERNATIONAL:

Bodegas Clase A: Bodegas con un tiempo
de construccion inferior a 15 afios, ubica-
da cerca de vias de acceso principales y
de zonas o Parques Industriales. Con una
altura minima de 10 metros, claros entre
10 y 15 metros, andenes y rampas, una
superficie minima de tamafio de bodega
de 2.500 m?, sistema contra incendio de
red humeda, servicios adicionales de se-
guridad y de oficinas, entre otras carac
teristicas.

Bodegas Clase B: Bodegas con un tiempo
de construccion mayor a 15 afnos, ubica-
da cerca de vias de acceso secundarias y
de zonas o Parques Industriales. Con una
altura minima de méas o menos 8 metros,
claros de aproximadamente 10 metros,
andenes y/o rampas, con una superficie
de tamafo de bodega menor a 2.500 m2,
sistema contra incendio de red himeda,
servicios adicionales de seguridad y de ofi-
cinas, entre otras caracteristicas.

CLASIFICACION GPS
PROPERTY SOLUTIONS

Bodegas Clase I: Subdivision minima bo-
dega 800 m2 Subdivision maxima bode-
ga: Sin limite Superficie minima centro
6.500 m2; Altura Minima 8 m.

Bodegas Clase II: Subdivision minima bo-
dega: 200 m?; Subdivision maxima bode-
ga: 1.800 m2. Debe contar con oficinas
Superficie minima centro 6.500 m2; 50%
del centro debe corresponder a bodegas
de este formato.
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E-COMMERCE EN
EL RETAIL MEDIANO

A NIVEL NACIONAL EXISTE UN PORCENTAJE MAYORITARIO DE COMPANIAS,
MEDIANAS Y PEQUENAS EN QUE HAN INCURSIONADO EN EL MUNDO ONLINE
DESDE SU REALIDAD FINANCIERA, NIVEL DE INVERSION, ACCESO TECNOLOGI-
CO Y DISENO OPERACIONAL. CONOCER CUALES SON LOS PRINCIPALES DESA-
FIOS ALOS QUE SE ENFRENTAN ESTAS COMPANIAS ES EL PRINCIPAL OBJETIVO
DE ESTA SEGUNDA VERSION DE “LOS PROFESIONALES OPINAN”.

UN PROCESO DESAFIANTE Y

| 2018 fue, sin dudas, el afio
de la consolidacion del co-

mercio  electrénico  como
tendencia 'y como modali-
dad de compra con mayor
crecimiento en Chile. Los movimientos y
cifras, a nivel de transacciones y a nivel de
ganancias que dejaron —por ejemplo- los
eventos como Cyber o Black Friday hablan

EN CONSTANTE ADAPTACION

por sf solas. En los Ultimos cinco afos, los
gigantes del retail a nivel nacional, tales
como Falabella, Paris, Ripley y las grandes
cadenas de supermercados han puesto
su foco y sus inversiones en el disefio de
estrategias, tendientes a mejorar la expe-
riencia de compra de los consumidores
online y la implementacién tecnoldgica
para responder a este gran desafio que ha

REVISTA LOGISTEC « ENERO | FEBRERO 20179

significado el mundo virtual; el que asomoé
como un factor disruptivo en la industria,
cambiando incluso premisas establecidas
en el comercio.

En materia logistica, propiamente tal, el
foco estd en la ultima milla. Ofrecer me-
jores alternativas de entrega a los con-
sumidores en tiempo y costos es la gran
tarea de la industria y la tecnologia asoma
como una alternativa de ayuda en esta li-
nea, pero requieren de un nivel de inver-
sién importante.

Sin embargo, el comercio electrénico no
s6lo es un desafio para los grandes re-
tailers, sino también, para pequefas y
medianas empresas que se han sumado
a este carro online. De hecho, actualmen-
te existe la conviccion y el consenso de la
importancia que tiene el comercio online,
el que ostenta un nivel de crecimiento
importante a corto plazo. Lo anterior ha

configurado el principal desafio que tie- »



nen las medianas empresas: ‘subirse con
éxito al e-Commerce’. Para conocer cuales
han sido las estrategias para insertarse en
el comercio online, cémo se han imple-
mentado y cudles son las principales difi-
cultades que ha enfrentado las pequefas
y medianas empresas en este proceso de
adaptacién al mundo e-Commerce, Revis-
ta Logistec invitd a un selecto grupo de
ejecutivos logisticos, supply chain y opera-
ciones a conversar sobre estas tematicas.

El encuentro contd con la participaciéon de
Eduardo Silva, gerente de Supply Chain
de Fashions Park; Oscar Canales, geren-
te de Supply Chain Flores S.A y Cristobal
Ortlzar, gerente de Desarrollo Logistico
de Inversierra. En esta ocasién, contamos
con Javier Bravo, experto en Supply Chain
y Director de Symple como moderador del
encuentro. Aqui algunas de las principales
ideas que se desarrollaron.

ADAPTACION AL
E-COMMERCE

Tal como las cifras dadas a conocer por
distintas entidades lo demuestran, el co-
mercio electrénico dejo de ser una ten-
dencia en Chile para pasar a constituir una
realidad que afecta a todo el comercio, in-
dependiente de su tamafio y volumenes
de ventas.

Dado lo anterior, en esta ocasion ahon-
daremos en cémo las empresas se han
adaptado a este nuevo paradigma desde
su posicion en el mercado. Grandes, me-
dianos y pequenos actores han debido sa-
lir al paso de este carro online, asumiendo
cambios en sus operaciones, invirtiendo
en infraestructura, incorporando tecnoloé-
gica de vanguardia y elaborando nuevas
estrategias a nivel de negocio; todo ten-
diente a responder a las actuales deman-
das del mercado.

Asi, en la realidad nacional existe el mun-
do de los grandes operadores en Internet,
quienes constantemente estan mirando
lo que hacen los players internacionales
como Amazon, por ejemplo. Pero, tam-
bién existe aproximadamente un 80% de

actores locales que han nacido y vivido,
‘logisticamente hablando’, en una opera-
tiva tradicional, que almacena y despacha
grandes volimenes de mercancias hacia
sus tiendas fisicas y que hoy deben con-
centrar sus esfuerzos a movilizar diversos
pedidos a domicilio o en puntos de entre-
ga/despacho; cambiando con ello toda la
dindmica, tanto dentro como fuera de sus
Centros de Distribucion.

En este contexto, Oscar Canales recono-
Ci6 que para Flores, compania de lenceria
de mujer, el e-Commerce es un gran de-
safio para el 2019 y 2020. "Actualmente
alcanzamos un 3% de ventas y esperamos
llegar al 10% de ellas por este canal”, ase-
gur6 el Gerente de Supply Chain de Flo-
res, agregando que las tiendas fisicas de la
compaiia (70 en total, a lo largo de Chile)
se han transformado en un buen soporte
para enfrentar este desafio, en especial,
con lo que respecta al apoyo que entrega
al sistema Click & Collect.

Desde una vereda distinta, Cristobal Ortu-
zar reconoce que el mundo online es algo
reciente para Inversierra, ya que su canal
On Line se puso en marcha sélo hace 6
meses; “con los desafios y cambios que
eso significa a nivel operacional”, mani-
festd. “Histéricamente hemos vendido
altos volumenes a grandes tiendas, por
lo tanto y en vista del desarrollo de nues-
tro canal e-Commerce, nuestros desafios
son: modificar nuestra estructura interna
para vender por unidad y el cobmo posicio-
namos en la mente de la gente la marca
Inversierra. En otras palabras, estamos en
un proceso de cambios muy fuerte”.

Estos cambios en la industria han obligado
a estas empresas a crear estrategias de e-
commerce que conjuguen con la realidad
de sus mercados y de sus operaciones. ;La
estrategia de la compania esta realmente
alineada con la participacion de la empre-
sa en el desafiante mundo online? es la
interrogante que enfrentan los ejecutivos.

Disefar estratégicamente el camino que
debe seguir una compafia, en cuanto a
su desarrollo y posicionamiento de mer-
cado es vital para su futuro. En esta linea,

contar entre los pilares estratégicos con
una visién sobre el desarrollo y crecimien-
to del e-Commerce es fundamental. Sin
embargo, no son pocas las empresas que
se suben al carro de las ventas online sin
tener un lineamiento establecido para el
desarrollo de dicho canal, enfrentando los
problemas légicos que se desprenden de
la falta de una estrategia clara; problema-
ticas entre las que se cuentan: La falta de
inversion, andlisis erroneos de los nime-
ros, carencia de recursos tecnoldgicos y
operacionales que requiere la operacién
e-Commerce, por sélo mencionar algu-
nos.

Cémo enfrentar el desarrollo del canal
Online, con todo lo que eso implica, des-
de el interior de las empresas (directorios,
gerencias, etc.), es lo que los ejecutivos
analizaron a continuacién. En esta linea,
para Eduardo Silva, tener una estrategia
de desarrollo es fundamental. “Fashions
Park, por ejemplo, hace un par de afios
gue determiné que el comercio electréni-
co era un tema relevante y desde ahi s&
comenz6 a analizar detalle a detalle el
proceso”, comento.

“En la medida en que uno va proyectando
el crecimiento de este negocio, incorpo-
rando una cosa u otra, generando alian-
zas con otros actores o implementando
nuevas formas de pago; uno se va dando
cuenta gue quizas nos vamos a “quedar
chicos” para enfrentar todo este mundo y
es ahf cuando uno debe ir tomando deci-
siones de cara al futuro. En nuestro caso,
nos proyectamos en que el e-commerce
se transforme en una tienda mas de la ca-
dena”, aseguro el Gerente de supply chain
de Fashions Park.

Por su parte, Canales ahondo en lo nece-
sario que es saber reconocer los aspectos
importantes en este mundo y para eso se
requiere —a su juicio- tiempo y comuni-
caciéon. “Existe lo importante y lo urgen-
te. Cuando una compafia no se prepara
para lo importante, como puede ser el
comercio electrénico, siempre se va pre-
ocupando de lo urgente, del dia a dia.
Lo urgente muchas veces va matando lo
importante. Hay que parar y ver cémo

www.revistalogistec.com
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avanzan las cosas. En este sentido, la gran
tarea del mundo e-Commerce para no-
sotros es como nos acercamos a lo que
la gente quiere”. “Es responsabilidad de
nosotros si queremos hacer negocio de e-
Commerce. Es nuestra decisién ver cdmo
interferir en los directorios y las gerencias.
El negocio va para alla y es importante co-
municarlo, porgue si no me subo a este
carro van a pasar otros y mi negocio va a
morir; y eso nadie lo quiere”, enfatizé el
ejecutivo de Flores.

Tras los comentarios de los ejecutivos po-
demos deducir que existe el consenso de
gue el tema estratégico es fundamental
para saber cobmo y hacia dénde avanzar;
no obstante, dichas estrategias deben
contar con ciertas caracteristicas.

En este contexto, Ortuzar, sostuvo que “el
mercado avanza mas rapido que muchas
estrategias. Cuando uno disefia la estra-
tegia se debe ser tremendamente flexible
para decir que hay una parte de la estruc
tura que uno debe estar dispuesto a cam-
biar y a invertir. Todo lo anterior debe ir
de la mano de un presupuesto para poder
adaptarse a ese cambio y asi poder seguir
el camino de la estrategia disefiada para el
mediano y largo plazo”, afiadié

A modo interno, el gerente de Inversie-
rra, asegurd que el comercio electrénico
significa para ellos una gran posibilidad,
en cuanto a los costos y la rentabilidad.
“Al ser una empresa que distribuye 100%
a través del retail, donde ellos ganan un
margen muy atractivo, al llegar al consu-
midor final nos tenemos que preocupar
de que ese margen sea al que aspiramos,
sin dejar de cubrir los costos logisticos”,
comunico el ejecutivo.

¢ESTRATEGIAS CON
PRESUPUESTO?

Acompanar la estrategia con un presu-
puesto adecuado de inversion es el esce-
nario ideal, pero, en un mundo lleno de
desafios y cambios, los recursos muchas
veces no son los necesarios y los espera-
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dos. “Hemos aumentado el presupuesto
porcentualmente en un 600% en compa-
racion al ano anterior, pero en esta indus-
tria aun es bajo. El presupuesto esta sujeto
a una estrategia “paragua” que engloba
todo el proceso, incluso nuestra relaciéon
con China”, comenté Eduardo Silva, quien
recalco ademas la importancia del proce-
so de outsourcing como “alternativas que
permite a las empresas responder, mien-
tras se va armando”.

Para Cristébal la tltima milla es el principal
proceso que una compafia externaliza, ya
sea “por lo desafiante de la operacion de
entrega al punto final o por el costo que
eso significa”.

Ambos ejecutivos coinciden en la impor-
tancia que tienen las empresas que ofre-
cen outsourcing en temas operacionales
y logisticos, quienes se han transformado
—a su juicio- en un aliado para respondery
enfrentar los desafios que tiene el comer-
cio electrénico. Sin embargo, para Oscar
Canales, la tercerizacion tiene su limite y
se declar6 contrario a externalizar gran
parte del proceso. “Muchos creen gque
tercerizar parte de la operacién es mas
simple. Pero es importante no entregar
etapas que son importantes para el nego-
cio”, declaré.

Asi los ejecutivos coincidieron en que la
clave para concretar y disefar las estrate-
gias con la cual enfrentar el comercio on-
line, estad sujeta a los recursos asociados
gue se tengan, mas considerando la estre-
cha relaciéon de e-Commerce y tecnologia
con mundos como la transformacién digi-
tal, implementaciones como ERP’s, auto-
matizacion, robotizaciones, Software de
gestion, etc.

Asimismo, el gerente de Fashions Park
destacd que entre su estrategia esta el
fortalecimiento de la cadena de suminis-
tro, directamente relacionado al comercio
electrénico. En otras palabras, la inversion
esta enfocada en tecnologia.

Frente a optimizar los presupuestos, Cris-
tdbal inst6 a aprovechar los canales que
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ya estan desarrollados. “Los marketplaces
son una alternativa y también los grandes
retailers como plataforma para hacer fren-
te a este mundo de cambios, donde nos
hemos visto enfrentados a nuevos siste-
mas, organizacion del CD y a consolidar
de acuerdo a los canales. Hoy nuestra
cadena es mas larga y eso requiere pre-
paracion en todos los niveles, lo que esta
unido a un nivel de inversién en todo dm-
bito”, anadié.

ADAPTACION

Con mercados tan dindmicos, que gene-
ran incertidumbre, como es el caso del
e-Commerce; las empresas se ven enfren-
tadas a una clara dificultad para planificar,
desde lo profundo de sus estrategias has-
ta el dia a dia operacional.

Para Eduardo Silva la mejor forma de en-
frentar esa situacion es “siendo flexible.
Con una estrategia de mediano plazo que
sea capaz de moverse. Una columna ver-
tebral con la que se va a trabajar, pero los
matices se van viendo en el camino”.

Y en esa logica, los ejecutivos detallaron
cudles son —a su juicio- los pilares centra-
les en los que se sustenta el proceso de
adaptacién al mundo online. Al respec
to, el Gerente de Fashions Park destacé:
Infraestructura, tecnologia y calidad de
servicio. "A veces uno puede tener una
buena logistica, un buen sistema, pero no
es capaz de atender bien a los clientes al
entregar el producto o no responden sus
inquietudes”, afirmé.

Por su parte, Oscar Canales sefalé que
las claves estan en: Inversién, tracking
(comunicacion), plazos de entregas y lo-
gistica inversa. “Si no se le da al cliente un
beneficio de comprar online versus ir a la
tienda en cuanto a plazo no tiene sentido.
Se debe ir trabajando en el servicio, por
ejemplo, estrechar los plazos para dar res-
puestas a los clientes”, manifesto.

TERMINA DE LEER ARTICULO:
www.revistalogistec.com
Seccion: SCM | Estrategia Logistica
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SUPPLY CHAIN

CONVERSAR SOBRE LOS CAMBIOS QUE HA EXPERIMENTADO LA INDUSTRIA, EL
ROL QUE TIENE LA LOGISTICAACTUAL EN EL EXITO DE LAS EMPRESAS Y SOBRE
TODO CONOCER LA HISTORIA DE CINCO IMPORTANTES PROFESIONALES -Y A
TRAVES DE ELLAS VALORAR EL TRABAJO DE MILES DE MUJERES QUE DIA A DIA
SE POSICIONAN CON FUERZA EN UN MUNDO QUE POR ANOS FUE DOMINADO
POR HOMBRES- ES EL OBJETIVO DE ESTE ARTICULO.

BAJO LA LUPA FEMENINA

| 2018 fue uno de los afos
mas movido en materia de
equidad de género. Politicas
publicas y movimientos socia-
les han intentado poner sobre
el tapete la discusién sobre igualdad, a tra-
vés de un sinfin de demandas, tendientes
a disminuir la brecha y terminar con las di-
ferencias entre hombres y mujeres, en tor-
no al aspecto laboral, econémico y social.
La equidad de género es un tema insta-
lado en la discusion nacional y global. De
hecho, desde diversas plataformas, politi-

w

cas, sociales, econémicas o culturales, se
han dado sefales inequivocas de equi-
dad. Es asi que recientemente asistimos,
por ejemplo, al nombramiento de Gita
Gopinath, prominente académica de la
Universidad de Harvard, como la nueva
economista en Jefe de Fondo Monetario
Internacional (FMI).

En la vereda cultural, en tanto, destaca en
materia de equidad el anuncio hecho por
la organizacién de la “Cumbre del Rock
Chileno”, respecto al Lineup o parrilla
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programatica del evento, que para este
ano sera integrada en partes iguales por
artistas del sexo masculino y femenino.
Para nadie es un misterio, que hace mas
de una década la industria logistica estaba
dominada principalmente por profesiona-
les masculinos. Es un hecho que existe en
Supply Chain, Logistica o Transporte una
importante brecha entre hombre y muje-
res. Sin embargo, las mujeres asoman —
poco a poco- entregando un nuevo aire
a la industria.

Asf, la presencia femenina ocupa hoy im-
portantes espacios laborales en la indus-
tria logistica, aunque de manera incipien-
te, pero, siempre demostrando una alta
competitividad. Las mujeres se han posi-
cionado como una alternativa potente a
la demanda laboral de este sector, por lo
gue se hace cada vez mas frecuente en-
contrarlas en puestos ejecutivos y geren-
ciales y, también a nivel técnico y opera-
cional, imprimiendo a la actividad un cariz
distinto.

;{Como se aprecia esta realidad en la in-
dustria logistica? ¢Cudl es la vision ‘feme-
nina’ del actual escenario logistico chileno
y su desarrollo? Para responder a estas
interrogantes, Revista Logistec, ‘tomd el
guante’ y analizé la industria logistica, a
través de la mirada de cinco importantes
mujeres ejecutivas del medio, con quienes
conversamos los principales cambios que
se han vivido en la Supply Chain en esta
materia.

DE LO OPERAJIVO A
LO ESTRATEGICO

El movimiento de cajas o el patio trase-
ro de las empresas eran algunas de las
frases que ofamos cuando se hablaba de
Logistica hace un par de décadas. Sin em-
bargo, hoy la industria ha asumido un rol
fundamental al interior de las companias;
rol que viene a posicionar al drea como
un eje estratégico del crecimiento y éxi-
to comercial de las empresas. Desde ese
nuevo puesto, los profesionales logisticos
también han asumido un rol de importan-



cia, donde el conocimiento y preparacion
académica ha sido primordial, dejando un
paso mas atras al conocimiento alcanza-
do solo a través de la experiencia. Dicha
“profesionalizacion del sector” es uno de
los principales cambios que las ejecutivas
entrevistadas han destacado del actual es-
cenario logistico nacional.

A este respecto, Solange Meza, Supply
Chain Manager — Latam South, Thermo
Fisher, comentd que “la industria ha dado
un salto importante, pasando de cumplir
una funcién meramente operativa a una
funcién estratégica, donde la gestion de
la informacion ha tomado un rol funda-
mental. A partir de ello, se necesitan pro-
fesionales preparados para este desafio”.

Por su parte, Katherine Cid, ejecutiva con
mas de 15 afios de experiencia en la in-
dustria en cargos gerenciales, acoté que
“las empresas del sector han comprendi-
do, por ejemplo, que sumar profesionales
con experiencia y por sobre todo capaci-
tar a los colaboradores, en aspectos técni-
cos y en habilidades directivas, son puntos
claves para enfrentar los desafios y cam-
bios que esta viviendo la industria”.

Por otra parte, las ejecutivas ahondaron
sobre el valor estratégico que ha asumi-
do la logistica, transformandose asi en un
factor diferenciador.

“El rol de Supply Chain ha cambiado mu-
cho y se volvié un elemento diferenciador.
Ya no se compite sélo entre los locales,
ahora se compite con empresas que estan
en el todo el mundo”, enfatizé Katherine.
Por su parte, Lia Vera, Gerente de Opera-
ciones y Supply Chain de Vina Concha y
Toro, reconocié que la industria Logistica
local ha evolucionado hasta “lograr estan-
dares de clase mundial”. Su profesiona-
lismo es altisimo con ejecutivos de todo
nivel que se han especializado en cada
proceso de la cadena de suministro”.

La Gerente de Logistica de Bimbo, Paola
Seccia, también se refirié a este tema y
atribuyé al desarrollo econémico del pais,
a los niveles de consumo y al crecimiento

de la industria la responsabilidad de que
hoy “la industria logistica se encuentre
desafiada, por lo cual ha desarrollado
esquemas de operaciones cada vez mas
eficientes, innovadores y rentables. El an-
tiguo rol operativo de recibir, almacenar y
despachar esta obsoleto”.

“Hoy Supply Chain forma parte de la alta
direccién y cumple un rol transformador
dentro de la compania. La base de creci-
miento de las empresas esta sustentado
por el desarrollo y modernizacién de sus
cadenas de suministro”, afadio la ejecu-
tiva de Bimbo.

Una vision mas critica sobre el estado
actual de la logistica es la que manifesto
Pilar Toro, Gerente de Logjistica y Distribu-
cion de Guante & Gacel, quien si bien, re-
conocié que existen buenos profesionales
logisticos, también lamento6 que no se tra-
baje integrando al resto de las dreas de la
compaiia, “no porque ellos no lo quieran,
sino que porgue aun existe el concepto de
una logistica solo operativa y no estraté-
gica en la mayorfa de las organizaciones”.

CADENA EXITOSA:
PILARES

Las cosas han cambiado y en la logistica
esto es una realidad. Las prioridades, los
objetivos, los desafios y la operacion en
si se han modificado en funcion de satis-
facer a los clientes y consumidores. Este
cambio de mentalidad ha generado a la
vez un giro de la industria hacia aspectos
gue en un comienzo algunos olvidaron: la
calidad de servicio.

En esta linea, Solange Meza, atribuyd al
manejo y uso analitico de la informacion
un rol fundamental como uno de los pi-
lares de éxito de una compafia. Segun
Katherine, en tanto, es clave una revision
constante de los procesos y capacidades
y que ademas, “la operacién mantenga
contacto frecuente con los clientes”.

En tanto, la ejecutiva de Concha y Toro
aseguré que hoy, las cadenas logisticas

deben ser dindmicas y responder a la de-
manda en tiempo y forma. “Las cadenas
deben ser resilientes a la incertidumbre
del comportamiento de la demanda, a
través de proporcionar flexibilidad y capa-
cidad de reacciéon”, afirmé Lia.

Por su parte, Pilar Toro atribuyé a la “coor-
dinacién con el corazén del negocio” la
clave del éxito. “La cadena logistica debe
estar integrada a los objetivos estratégicos
con un fuerte enfoque en el servicio y co-
nocer muy bien los recursos disponibles,
asi como el potencial de crecimiento de
éstos”, detalld. Mientras que “integracién
(con un proceso de S&OP robusto y com-
prometido), fluidez del abastecimiento,
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soporte informético (software de gestion,
ERP amigables, WMS eficientes) y esque-
mas de distribucion eficientes y simplifi-
cados” son para Paola los pilares de una
cadena exitosa.

FENOMENOS
DISRUPTIVOS

El desarrollo tecnolégico, el e-Commerce,
la flexibilidad de las cadenas, entre otros
aspectos, han llegado en los ultimos afios
a “remecer” la cadena logistica de las dis-
tintas industrias, generando cambios que
—a juicio- de las ejecutivas llegaron para
quedarse.

A este respecto, Paola Seccia aseguro
gue “la transformacion que ha tenido la
logistica es fascinante. Los avances tecno-
l6gicos, la infraestructura y los sistemas de
informacién nos obligan a estar constan-
temente al dia”.

Para Lia Vera el cambio de fondo es “el
desarrollo de cadenas logisticas competi-
tivas”, es decir, aquellas que otorguen una
ventaja, “ya sea en servicio, lead-time,
costo y/o calidad que la distinga versus
otras”.

Asimismo, Solange reconocié que la tec
nologia, por ejemplo, ha sido un aliado
para la logistica en la busqueda constan-
te de mejoras, apuntando a la rapidez, la
confiabilidad y la certeza en la operacion.
“Lo anterior, lo podemos ver, por ejem-
plo, en los ERP; soluciones que cada vez
optimizan mdas sus funciones y que nos
permiten obtener informacién agrupada
de datos que terminan en mejorar la toma
de decisiones”, comenté.

Una vision mas tajante sobre la impor-
tancia que ha asumido la tecnologia en el
disefio de las cadenas logisticas manifestd
Katherine Cid, para quien la tecnologia
hoy pas6 a ser una componente “critico”
en el negocio. “Se requieren sistemas que
permitan trazar los pedidos y que estén
integrados entre las distintas etapas de la
cadena. Pienso que en la industria esta-

mos lejos auin de sacar provecho a nuevas
herramientas como el Big Data e Inteli-
gencia Artificial en los procesos operacio-
nales, por ejemplo”, declaré la ejecutiva.

Por su parte, el e-Commerce ha sido, sin
dudas, el fenémeno que con mayor fuer-
za ha generado y seguira generando cam-
bios en el sector. En este punto, la ejecuti-
va de Guante & Gacel reconocié que “por
la velocidad de los cambios la logistica ha
debido aprender muy sobre la marcha” y
aseguré ademas que el e-Commerce “re-
cién comienza a dimensionarse en nuestro
pais y su tasa de crecimiento requiere de
una gran flexibilidad en la operacion logis-
tica. Finalmente, ninguna empresa puede
qguedarse al margen de estos nuevos re-
querimientos. La logistica debe adaptase
a nuevas formas de comercializacion de
los productos de manera eficiente y cum-
pliendo con las expectativas del nivel de
servicio que todos como consumidores
esperamos”.

MUJFRES AL
PRIMER NIVEL

A continuacion las ejecutivas cuentan al-
gunos aspectos de su historia laboral en
la industria y los desafios que enfrenta el
sector de cara a la tan anhelada equidad
laboral.

EL GENERO DE LADO.

Con una trayectoria de

mas de 14 anos en el
rubro, Solange Meza, Supply Chain Ma-
nager — Latam South de Thermo Fisher
asegura que en la industria el cambio
constante es lo principal. “Soy una con-
vencida de que cada vez la cadena de
suministros toma mas importancia dentro
de una compania y la especializacién en
estas areas es la clave para el éxito”, afir-
mo.

“Las mujeres han ingresado lentamente a
la industria, pero hoy su rol es determi-
nante. Hace afos se asociaba logistica a
una bodega llena de operarios y muchas
cajas por mover con la necesidad de una
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voz dura para dirigir, lo que se relaciona
directamente con esfuerzo fisico y carac
ter duro y esto a su vez con una imagen
masculina, pero las cosas han cambiado”,
sostuvo Meza.

En tanto, hoy la logistica se asocia a una
cadena especializada que “depende mas
del andlisis de flexibilidad y habilidades
blandas que de capacidades fisicas, dejan-
do de lado el género y abriendo oportu-
nidades para las mujeres”. Para la Supply
Chain Manager — Latam South de Thermo
Fisher la industria crece y cambia dia a dia
y “espero estar preparada para los cam-
bios y asi ser un aporte en la cadena que
cada vez se muestra mas determinante en
la industria”.

UNA INDUSTRIA QUE

SEDUCE. De modo im-

previsto, Katherine Cid
llegd a la logistica y ya lleva 15 afios vincu-
lada a ella. “Fue la primera oferta laboral
gue me llegd y la tomé, pero he permane-
cido porque me encanta”, comento.

Katherine reconocié que efectivamen-
te son sectores asociados a los hombres
y lamenté el que “no exista un cambio
sustancial. Se asocia a que es un traba-
jo duro, creo que por eso no hay mucho
interés femenino en desarrollarse laboral-
mente en esta industria”.

Ante este escenario, recalcé que es un
“deber” de las mujeres que hoy se des-
empefian en la industria, “seducir a otras
para que se atrevan y abrir camino para las
gue tengan ganas”. Asimismo, lamenté el
que aun no sea comun encontrar mujeres
en cargos gerenciales. No obstante, reco-
nocié que “hace 10 afos probablemente
no habfa ninguna”, ya que “se asocia a
gue es un trabajo duro, incompatible con
otros roles, como la vida familiar y la ma-
ternidad”.

“LO MiO SON LOS
PROCESOS”. Un curso
de “"Métodos de Optimi-
zacion” fue el primer encuentro de Pilar
Toro con el mundo operacional. Tras su



formacién como Ingeniero Comercial, la
actual gerente de Logistica y Distribucion
de Guante & Gacel aseguré que descubrid
que “lo mio eran los procesos”.

“Hemos podido demostrar nuestras com-
petencias y llevar a cabo proyectos exito-
s0s”. Sin embargo, reconocié que existe
aun el prejuicio de que “es un trabajo
con horarios y exigencias poco compati-
bles con otras actividades, como la vida
familiar”, lo que alejaria, en parte, a las
mujeres de esta industria”. “La logistica se
entiende como una oportunidad de dife-
renciacion. Hoy el concepto implica pro-
fesionalismo, vision global de la cadena,
creatividad al momento de buscar solucio-
nes y en ese perfil las mujeres calzamos
perfectamente”, expreso.

“Me proyecto como un logistico con pan-
talones largos, es decir como un profesio-
nal de SCM, disefiando e implementando
proyectos estratégicos”, asegurd Pilar, en
cuanto a su futuro laboral.

ABRIENDO CAMINO. Con

mas 18 afos vinculados a la

industria logistica, Lia Vera,
Gerente de Operaciones y Supply Chain
de Vifia Concha y Toro, tiene una clara
vision del desarrollo que han tenido las
mujeres en esta industria.

“El posicionamiento de las mujeres es
cada vez mayor. La logistica suele ser una
disciplina que requiere alta atencion al
detalle lo que ha sido perfectamente lo-
grado por las mujeres en dichos cargos”,
afirmo.

Este posicionamiento responderia “al ma-
yor porcentaje de estudiantes mujeres
en las carreras asociadas a la Logistica”,
cifras que se han duplicado, segun FIUC
mujeres, en los Ultimos 10 afos”. Por otra
parte, “las profesionales que ya trabajan
en logistica han demostrado credenciales
gue han abierto la puerta para promover
un aumento de participacién femenina en
el ambito laboral”.

TODO EN UNA
SOLA PLATAFORMA

Pronostico de
entrega del pedido

=1 »
o

iLOGISTICA DE VO-

CACION!. Con 20 afios,

Paola Seccia tuvo su pri-
mer acercamiento a la industria logfstica,
aungue reconoce que siempre “me gusto
organizar y dirigir”, por lo que se define
como “logistica de vocacion”. El posicio-
namiento que las mujeres han logrado
en la industria se debe — a su juicio- a “la
convicciéon profunda que de ser un profe-
sional competente no es facultad de un
género, sino del desarrollo de un trabajo
serio y responsable”.

“Romper Paradigma” ha sido clave para
la industria en esta materia. “Asi como las
grandes empresas han logrado trascender
por su capacidad de transformacion, es-
tas mismas companias han apostado a las
mujeres, poniendo sus capacidades por
encima de los prejuicios”, enfatizé la Ge-
rente de Logistica de Bimbo.

(NuadMinds

www.quadminds.com

contactoqgguadminds.com Tel: +56 2
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CROSS DOCKING

CON LOS ANOS EL CROSS DOCKING HA LOGRADO UN PAPEL CADA VEZ MAS
RELEVANTE DENTRO DE LAS OPERACIONES LOGISTICAS, GRACIAS A SU IMPLE-
MENTACION SE HA CONSEGUIDO REDUCIR TIEMPOS Y PROCESOS INNECESA-
RIOS, LOGRANDO CON ESTO DISMINUIR COSTOS EN BUSCA DE BENEFICIOS
PARA CADA UNO DE LOS INVOLUCRADOS EN LA SUPPLY CHAIN, ESPECIALMEN-
TE PARAEL CLIENTE FINAL, DE AHI QUE RESULTE INTERESANTE CONOCER MAS

ACERCA DE ESTE MODELO.

MOVIMIENTO EFICIENTE
DE MERCANCIAS

apidez y eficiencia, son dos de

los factores determinantes en

la logistica actual que en los

ultimos 10 afios ha venido ex-

perimentando grandes trans-
formaciones que la han obligado a reno-
varse para ser mas competitiva.

Por cierto, la gestion logistica es un ele-
mento clave para conseguir la eficiencia
buscada, y si algo ha revolucionado los
modelos de distribucién en los proyectos
de gestion logistica es el denominado:
Cross Docking, una técnica logistica en el
gue el tiempo de almacenaje es inexistente
o muy limitado y que consiste en transferir
los embarques del medio de transporte en
el que llegan al medio de transporte en el
que salen, sin que medie un almacenaje
intermedio; logrando con ello importantes
ahorros. De ahi que el Cross Docking se
ha revelado como una de las técnicas mas
eficientes a la hora de realizar transporte
logistico. Asi, las empresas consiguen un
ahorro considerable, ya que no tienen que
destinar recursos al almacenamiento y no
han de preocuparse por el stock. De ahi
que el Cross Docking sea considerado,
dentro del mundo de la distribucién, como
una estrategia eficiente que requiere la co-
laboracion de los agentes que intervienen
en el proceso, es decir, clientes y provee-
dores.

Esta técnica de distribucion se podria en-
cuadrar dentro de la filosoffa de Efficient
Consumer Response que —como hemos
establecido- busca una mayor eficiencia

de toda la cadena de suministros, involu-
crando a clientes y proveedores. Asi, para
llevar a cabo el Cross Docking es impor-
tante la sincronizaciéon de toda la mercan-
cia entrante y saliente, incorporando acti-
vidades tales como: Pre-distribucion. Los
proveedores preparan las mercancias que
se van a distribuir; Recepcion de la mer-
cancfa; Captura de informacién, necesario
para un buen control sobre la mercancia;
Re-embalaje, consolidacion de carga y sa-
lida de la mercancia.

Ahora bien, analizando las particulares
caracteristicas del Cross Docking como
modelo de distribucién para un proyecto
logistico, cabe destacar que ésta técnica
supone una interesante reduccién de cos-
tes en materias de: Almacenaje, distribu-
cion, inventario, personal y, por cierto, en
materia financiera.

Al mismo tiempo, una de las mayores ven-
tajas que ofrece el Cross Docking supone
la eliminacion o reducciéon considerable
del inventario. Asi, al carecer de mercan-
cia parada se ahorra espacio y también se
reducen los costos en lo referente a su ma-
nipulaciéon y, lo que es mas importante, no
habra “dinero estancado” puesto que la
mercancia almacenada no genera ningun
beneficio y, en cambio, si muchos costos.
Al reducir los stocks también se facilita la
tarea de manipulacion y reubicacién de la
mercancia, consiguiendo un nimero me-
nor de errores. Este sistema de distribu-
cion disminuye también el tiempo y costo
de trasladar los productos en el almacén,
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incluido el tiempo de introduccion de la
informacién en el sistema informético que
se utilice.

Al ser un modelo cuya caracteristica prin-
cipal es la rapidez, el Cross Docking con-
sigue una mayor frescura de la mercancia
y un aumento de su disponibilidad. Al
mismo tiempo se facilita el cumplimiento
de los plazos fijados, lo que supone una
gran ventaja de cara al cliente. De ahi que
este modelo sea muy Util para aquellos
gue estan buscando: un incremento en
la velocidad del flujo del producto; la dis-
minuciéon de los costos de manipulacion;
la reduccién de los recursos destinados al
inventario y un aumento de su rotacion;
consolidacion eficiente de la mercancia;
el 6ptimo uso de los recursos (capital, re-
cursos humanos vy fisicos entre otros); el
refuerzo para las estrategias Just in Time,
lo que implica una mayor satisfaccién para
el cliente y, finalmente, mejorar las relacio-
nes comerciales entre socios de negocio,
ya que los productos estan disponibles
antes para la venta al cliente final y se agi-
lizan los procesos de pago y cobro.

¢POR QUE EVITAR EL
ALMACENAMIENTO?

La pregunta que encabeza este acapite
puede parecer tendenciosa, toda vez que
el almacenamiento es una de los eslabo-
nes mas caracteristicos de la logistica. No
obstante, también es valido decir que es
uno de los mas costosos y determinantes
de toda la cadena. De ahi que eficientar
este eslabodn sea tan sensible y procurar
gue las mercancias tengan una rapida ro-
tacién sea esencial. Por lo tanto, lo clave
no es evitar el almacenamiento por s, sino
el tiempo que permanece el producto al-
macenado.

Si se piensa bien, todo el tiempo en que
un producto se encuentra en un alma-
cén estd dejando de producir valor para
la empresa o cliente responsable. Al mis-
mo tiempo, conforme va aumentando
el tiempo en el almacén, los productos
también se ven sometidos a una serie de
riesgos que pueden afectar fuertemente



el estado de resultados de las empresas.

Entre los riesgos mas caracteristicos para
las mercancias, si el almacenamiento se
vuelve un proceso ineficiente, se cuentan:

La pérdida de valor. Las mercancias
pueden sufrir una merma econdmica.
Cuanto mas tiempo esté en un muelle
o almacenada, no podremos actuar en
caso de depreciacidon por cambios en la
demanda o porque lo que se transporta
guede obsoleto con facilidad.

Mutaciones en la demanda. Con
las nuevas tecnologias, el ciclo vital de
cualquier producto se ve cada vez mas
reducido. Cuanto mas tiempo tengamos
el producto en un almacén mas estrés se
produce sobre el pedido que puede ver en
la obsolescencia a su peor enemigo.

Dafos, extravios, saqueo. El riesgo
de que se produzca alguna de estas situa-
ciones es proporcional al tiempo que la
mercancia se encuentra parada.

CUANDO
Y POR QUE

Aunque la técnica del Cross Docking es
altamente eficiente existen algunas cir-
cunstancias en las que su uso es correc-
to y otras en que no se deberia utilizar,
porque no consigue un equilibrio entre el
costo y el beneficio.

Respecto a aquellas circunstancias en las
cuales el Cross Docking no es recomenda-
do se cuentan las denominadas: Situacio-
nes no Continuas, es decir, si no se quiere
invertir en infraestructura fisica, ya que el
Cross Docking la requiere; si no se cuenta
con un sistema informatico que permita
un manejo adecuado y completo de la in-
formacion o si las relaciones con los dife-
rentes actores de la cadena de suministro
no son estables y constantes.

En torno a aquellas circunstancias en las
que el Cross Docking es recomendado se
cuentan: El Trabajo Directo, llevado a cabo
generalmente con la recepcion de pallets
gue no necesitan mas manipulacion, es

decir, se cargan en el siguiente medio de
transporte y siguen el viaje sin manipu-
lacién; y el Trabajo Indirecto, por el cual
se precisa que la carga sea fraccionada,
segun las precisiones del cliente. En este
flanco, ademas se tienen en cuenta pro-
cesos como la clasificacion y reetiquetado
antes del envio final.

En torno al modelo, tenemos que en el
caso de una supply chain de flujo tenso, el
Cross Docking es un modelo de distribu-
cion gue optimiza el sector de mercancia
refrigerada para garantizar que los pro-
ductos estén frescos y conserven su cali-
dad, evitando el almacenamiento.

En torno al Cross Docking predistribuido o
directo es el que se suele utilizar para pro-
ductos de alto movimiento y dimensiones
reducidas con muchas referencias, como
pueden ser los cosméticos, y productos
frescos. Para que se lleve a cabo el Cross
Docking predistribuido, la mercancia se
recibe ya en las unidades logisticas que se
hayan acordado entre proveedor y cliente,
pueden ser cajas, pallets u otras. Se trans-
portan al muelle de salida junto con las
unidades logisticas de otros proveedores
para consolidarlos en los vehiculos de en-
trega y vayan al destino indicado. En este
tipo de Cross docking la manipulacién de
la mercancia es minima.

Respecto al Cross Docking indirecto tene-
mos que en él las mercancias se reciben
fragmentadas o para la reetiquetacion
para ser ubicadas en nuevas unidades lo-
gisticas que se transportan al muelle de
salida para consolidar la carga en los vehi-
culos de entrega. Ahora bien, elegir entre
un modelo de Cross Docking u otro va a
depender de factores como: El tipo de
mercancia con la que se trabaje, su volu-
men y dimensiones; la cantidad de refe-
rencias o sku’s; la demanda del producto;
el tiempo limite de entrega; el modelo de
distribucion que se utilice, entre otros as-
pectos.

A modo de resumen, las ventajas de im-
plementar el modelo de Cross Docking
consisten en mejoria del flujo y mayor
rotacién del producto, reduccion de cos-

tos, minimo empleo de capital destinado
a inventarios, acertado empleo de recur-
sos tecnoldgicos y humanos, reduccién
de pérdidas, debido a la manipulacién o
vencimientos y, ante todo, cumplimiento
y buenas relaciones entre el productor y
el cliente.

No obstante, su implementacién también
implica ciertos riesgos a considerar, prin-
cipalmente en el dmbito de la planifica-
cion. En este sentido, cabe destacar que
en aquellos casos en los cuales el almace-
namiento del producto es necesario por
diferentes razones, especialmente esta-
cionales y en las cuales es necesario des-
acoplar las diferentes operaciones del flu-
jo el Cross Docking no es recomendado.
También puede ocurrir que las empresas
no cuenten con las herramientas técnicas
optimas, que permita un flujo certero.

También pueden existir riesgos cuando
hay fallas como la perdida de la informa-
cion. Como todo proceso, si no cuenta
con una supervision o evaluacién adecua-
da pueden presentarse muchos errores
graves que pueden incluso terminar con la
pérdida de un cliente.

Por cierto, la infraestructura es otro fac-
tor determinante para poder implementar
este modelo. Se trata de contar con un
area suficiente para consolidar y descon-
solidar productos, con horarios extendi-
dos de operacién y amplias zonas de reci-
bo y despacho de productos.

Al mismo tiempo, para que los procesos
sean agiles es indispensable contar con la
tecnologia necesaria. Codigos de barras y
radiofrecuencia que permiten el intercam-
bio de datos y hacer seguimiento a los
paquetes, herramientas como el EDI para
realizar operaciones electrénicas como el
aviso de embarque, la confirmacién de
recepcion de los productos, reportes de
venta, inventarios, catalogos y 6rdenes de
compra.
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INFORMACION

EL CORAZON DEL EXITO LOGISTICO; INCLUSION DEL OPERARIO Y LA
INFORMACION EN LiNEA. LA APARICION DE NUEVOS ACTORES EN EL
COMERCIO MUNDIAL, SUMADO A LAS NUEVAS MODALIDADES IMPUESTAS
POR LA TECNOLOGIA, TALES COMO EL ECOMMERCE, HA MODIFICADO
SUSTANCIALMENTE EL ESCENARIO ACTUAL.

Cémo ha ido tomando preponde-
rancia la logistica de acuerdo con las
modernas tendencias de globaliza-
cién de los mercados y las mayores
exigencias de calidad impuestas por
las regulaciones y los propios clien-
tes o cémo ha contribuido el Ecom-
merce a configurar nuevas y ma-
yores posibilidades de operaciones
comerciales son algunas de las pre-
guntas que mueve hoy a laindustria.

La logistica empresarial siempre se
ha ocupado de la gestién de los me-
dios necesarios para hacer llegar los
productos requeridos desde el pun-
to en el que se encuentren hasta el
lugar determinado, en el momento
precisoyen las condiciones mas con-
venientes. Todo de acuerdo a especi-
ficaciones previamente concertadas
o establecidas.

Esto significa que por logistica no
debe entenderse sélo el desplaza-
miento de productos desde un pun-
to a otro, sino a toda la gestion nece-
saria para implementarlo.

La buena noticia que trae la tecnolo-
gia es el incremento y la aceleracién
operativa de las metodologias de
gestion con el uso de los medios digi-
tales. Ahora es posible acceder a los
conocimientos indispensables sobre
las caracteristicas del producto de
manera on line, asi como gestionar
también los medios de transporte
y seleccionar y verificar los costos
respectivos con velocidad y trazabi-
lidad.

Es asi como hoy la logistica juega un
rol principal en todas las acciones co-
merciales y es ahi donde las empre-
sas deben enfocar su desarrollo en
un punto vital como es todo el con-
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trol de gestion en tiempo real como
indicadores, no solo para reflejar
estados de resultados sino orienta-
dos ademas a los operarios logisti-
cos que deben saber qué son y para
quésirveny que es el resultado de su
evaluacion.

EN EL PAIS HOY
ESTAMOS EN UN
DESARROLLO
DE TECNOLOGIA
LOGISTICAS
EMERGENTES
POR GRANDES
COMPANIAS DEL
RETAIL, TANTO
EN SOFTWARE,
ROBOT, ENTRE
OTRAS COSAS,
PERO AUN NO
SOMOS CAPACES
DE CONTAR
CONLO MAS
IMPORTANTE QUE
ES LOGRAR UNA
LOGISTICA CON
INFORMACION
EN LiNEA.

Hoy en dia en Chile tenemos la gran
carencia de no involucrar a los prin-
cipales actores en los indicadores,
como son los operarios, si no esta-
mos enfocados mas a mostrar indi-
cadores hacia los clientes como ge-
renciasy directores.

En la logistica hoy en dia esta todo
inventado, tanto en procesos e indi-
cadores, lo que estamos viendo en la
revolucién digital que va orientada

a buscar el mejor rendimiento sos-
tenido de una operaciéon 24x7 con
roboty un gran panel de indicadores
en tiempo real que nos permita ir to-
mando acciones directas para lograr
el 100% del indicador, a través de la
inteligencia artificial.

En el pais hoy estamos en un desa-
rrollo de tecnologia logisticas emer-
gentes por grandes compafias del
Retail, tanto en software, robot, en-
tre otras cosas, pero adin no somos
capaces de contar con lo mas impor-
tante que es lograr una logistica con
informacion en linea.

Toda operacién logistica tiene una
carta de navegacion diaria, sema-
nal, mensual hasta cuatrienal. Pero
si no contamos con la visualizacién
de la informacién hoy esta carta se
navega sin poder hacer correccio-
nes de rumbo que permitan ahorrar
grandes sumas, donde la logistica
impacta en una empresa que es di-
rectamente en la dltima linea del
resultado final.

Espero que reflexionemos y pense-
mos en nuestra gente que trabaja di-
rectamente en la operacion para que
comprenda el sentido de su trabajo
y sepan qué es un KPI, por ejemplo,
de nivel de servicio general einterno,
qué es un conteo ciclico, qué es una
diferencia de inventario o mas facil
aln qué es logistica.

Si queremos hacer cambios impor-
tantes en la logistica debemos partir
por nuestros propios equipos de
trabajo para que logren aprender,
entendery utilizar los conceptos.
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INNOVACION

LA INNOVACION MAS ALLA DE LA INVENCION. EN EL ULTIMO TIEMPO HE
VISTO GRAN CANTIDAD DE ARTICULOS RESPECTO AL EXITO DE CORNERSHOP,
Y NO SON POCOS LOS QUE SENALAN COMO SUS CREADORES LE DIERON CON
EL PALO AL GATO. TUVIERON SUERTE, GENERARON MIL IDEAS Y UNA LES
RESULTO. CREO QUE ESTA AFIRMACION ESTA MUY ALEJADA DE LA REALIDAD. .

En el afno 2007 cursaba mi primer
afo en el Magister de Ingenieria de
Negocios con Tl (MBE por su sigla en
inglés), programa dictado por Inge-
nierfa Industrial de la Universidad de
Chile. Estando alli, algunos alumnos
fuimos invitados a una especie de
“charla de emprendedores de tecno-
logia”. Consideremos que fue hace
mas de 10 anos, por lo que los con-
ceptos de incubadoras, aceleradoras
y toda la jerga de innovacién eran
casi nuevos.

En esa charla participaron varios em-
prendedores. Entre ellos recuerdo a
un “gringo” que venia a presentar un
sitio que se llamaba Needish. La idea
era clara, pero un poco excéntrica
para el momento. Era un sitio sim-
ple, como el de Google, con un sélo
campo de texto. La idea era escribir
lo que se necesitaba, cualquier cosa,
y el equipo de Needish lo conseguia.
;Simple no? Pensemos que era el afio
2007 y los celulares todavia tenian
botones.

Después la historia es como se cuen-
ta en la mayoria de los reportajes.
Los creadores de Needish lanzaron
clandescuento.com y lo vendieron
a Groupon. Luego, 11 anos después
vendieron Cornershop por mas de
200 millones de délares y se hicieron
millonarios. Aqui me quiero detener,
no en el fin de esta historia, sino en
el principio. ;C6mo pudieron llegar
desde una idea que parecia imprac-
ticable a generar este emprendi-
miento tan exitoso? ;Simplemente
tuvieron suerte? La respuesta es NO.

El proceso de innovacién es uno de
prueba, retroalimentacion y ajuste
que va madurando a medida que
se ejecuta. Su éxito no radica en la
novedad del producto, sino en su
irrupciéon en el mercado. En otras
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palabras, innovacién no es igual a
invencion. Joseph Schumpeter, eco-
nomista austriaco del siglo pasado,
definia el concepto Innovacién como
un proceso de cambio en la indus-
tria, el cual genera una constante
revolucién y destruccion de los sis-
temas establecidos para dar paso a
sistemas econémicos nuevos.

Especificamente en el caso de Cor-
nershop, esta disrupcion indicada
por Schumpeter se aprecia en que
cada vez mas personas estan prefi-
riendo este servicio y, por lo tanto,
reduciendo sus visitas al super-
mercado; disminuyendo con ello
-aunque minimamente en este mo-
mento- las ventas en los locales tra-
dicionales.

REFLEXIONAR
RESPECTO ALA
DIFERENCIA ENTRE
INNOVACION
EINVENCION Y
CONSIDERAR QUE
LAS PERSONAS
QUE ESTAN
A CARGO DE
PROCESOS DE
INNOVACION NO
SOLO DEBIESEN
SER CREATIVOS,
SINO QUE,
ADEMAS,
INNOVADORES.

Esta disrupcién es lo que hace tan
atractivo este emprendimiento, no
la tecnologia en si, sino su penetra-
cion sostenida capaz de amenazarel
sistema de supermercados tradicio-
nal. Clayton Christensen, profesor de
la Universidad de Harvard y creador

del concepto “Disruptive Innova-
tion”, también respalda lo indicado
por Schumpeter. Indica que la Inno-
vacion Disruptiva es aquella que al
principio de su ciclo de vida es so-
lamente atractiva para un nicho de
mercado, pero que progresivamen-
te va ganando participacion hasta,
finalmente, conquistar el publico
masivo, desplazando con ello a los
productos o servicios establecidos.

En resumen, esta caracteristica dis-
ruptiva es la principal contribuyente
al éxito de Cornershop. O dicho en
otras palabras, si bien su presente es
exitoso, su futuro es potencialmente
revolucionario. Es de esperar que el
caso de Cornershop no solamente
muestre que es posible tener éxito
al momento de emprender, sino que,
ademas, este éxito viene dado por
saberadaptareintroducir productos
y servicios atractivos para un merca-
do de clientes siempre cambiante.

Como recomendaciones finales, las
empresas deberfan pensar en seguir
el ejemplo de Walmart: visualizar e
invertir en tecnologias disruptivas a
tiempo para no quedar fuera del jue-
go a futuro. La segunda recomenda-
cién es reflexionar respecto a la dife-
rencia entre innovacion e invencién
y considerar que las personas que
estan a cargo de procesos de innova-
cién no sélo debiesen ser creativos,
sino que, ademas, innovadores.

Es decir, deben manejar técnicas
para desarrollar la innovacién en las
organizaciones y tener los conoci-
mientos necesarios para establecer
procesos de negocio que sean capa-
ces de llevar una idea desde su con-
cepcion hasta el mercado en forma
exitosa.
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¢QUE HACER EN EL COMIENZO DEL VIAJE?. HACE TRES SEMANAS TUVIMOS
LA OPORTUNIDAD DE PARTICIPAR EN ESTADOS UNIDOS JUNTO A DESTACADOS
EJECUTIVOS DEL MUNDO PRIVADO Y PUBLICO, INSTITUCIONES ACADEMICAS,

Y OTRAS EMPRESAS DE TI, DE UNA MISION ORGANIZADA POR LA CAMARA

CHILENA NORTEAMERICANA DE COMERCIO, AMCHAM.

El objetivo era profundizar sobre el
futuro de la Inteligencia Artificial
(1A) y conocer las Gltimas tendencias
de esta tecnologia en un pais que
estd avanzando muy rapido en su
adopcion. Hubo bastante consenso
en que si bien la IA ya es una reali-
dad, estamos recién comenzando un
viaje donde tendremos espacio para
debatir en conjunto cuél es la mejor
forma de abordar sus oportunidades
y también sus desafios.

Uno de los temas centrales es la in-
versidn en investigacion. Tan solo la
Universidad de Washington posee
mas de USD$ 1.300 millones en fon-
dos que recibe del gobierno y distin-
tas empresas para sus investigacio-
nes, entre ellas varias destinadas a
hacer uso aplicado de la inteligencia
artificial en temas de alto interés pa-
blico como es la salud.

Este tipo de cifras reflejan que para
el desarrollo de una tecnologia que
nos beneficiard potencialmente a
todos, debe existir mayor compro-
miso de las instituciones, pablicas y
privadas, por invertir en [+D, espe-
cialmente en su aplicacién en areas
de interés especifico. También hay
un incentivo para que las start ups
comiencen a mirar de manera inno-
vadora cémo aprovechar esta tecno-
logfa naciente.

Por otra parte, el tema ético esta
siempre latente. Se entiende el te-
mor de muchos al pensar que la
inteligencia artificial “quitard” los
trabajos a las personas. Después de
todo, efectivamente debido a esta
innovacién se pueden automatizar
trabajos minimizando errores y ge-
nerando eficiencias. Segin algunos
expertos, los computadores y otras
maquinas controladas por software
ya han reemplazado mas del 90% de
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los trabajos que eran comunes hace
mas de cien afios, y hoy nuevamente
nos estamos enfrentando a un cam-
bio radical en la composicién de la
fuerza laboral.

Sin embargo, si este miedo nos fre-
nara seguiriamos adn dedicados
principalmente a labores agricolas
como antafio y ninguno de los avan-

AUTOMATIZACION
ES EL SELLO
DE LA CUARTA
REVOLUCION
INDUSTRIAL, Y
UNLLAMADO A
LA ACCION PARA

QUE BUSQUEMOS
COMO
CRECEREN LA
ESPECIALIZACION
Y CAPACITACION
DE LOS
TRABAJADORES.

ces de la tecnologia hubiera sido
posible. El desafio es preparar a la
sociedad para su uso y los cambios
venideros, no se trata de una carrera
contra las maquinas, sino con ellas.

La automatizacion es el sello de la
cuarta revolucién industrial, y un
llamado a la accién para que bus-
quemos cémo crecer en la especia-
lizacién y capacitacién de los tra-
bajadores. Al contrario de lo que se
cree, la IA es también una potencial
generadora de puestos laborales. La
consultora Gartner sefiala que para
2020 la IA va a eliminar 1.8 millones
de puestos de trabajo pero también

va dar paso a cerca de 2.3 millones
de puestos nuevos. Después de todo,
un bot nunca podra liderar, motivar
oinventar como los humanos.

En esta linea, Mark Hurd, CEO de
Oracle, proyecta que el 60% de los
empleos en Tl que existiran en el
mundo para el afio 2025 no se han
inventado aln. Es por eso que la in-
vitacion es a aprovechar esta opor-
tunidad, ya que los primeros en
abordarla ciertamente podran tener
mayores beneficios. Si avanzamos
en entender y preparar este viaje y
no caemos en el prejuicio ni el miedo
a lo desconocido, podremos liderar
esta transformacion en vez de ser
meros espectadores.

PORUNCHILEALA
VANGUARDIA DIGITAL

“La cuarta revolucién industrial nos
plantea enormes desafios a nivel de
empleos y la economia en general,
ya que demanda que las personas y
empresas estén preparadas para lo
que estd ocurriendo”, sostuvo el mi-
nistro de Hacienda, Felipe Larrain,
en el marco de la firma del progra-
ma pUblico-privado “Talento Digital
para Chile” que busca disminuir la
brecha de talento digital y fomentar
la empleabilidad en la economia del
futuro.

En esta linea, también se anuncié
que el Servicio Nacional de Capacita-
ciény Empleo dispondra 3.500 millo-
nes de pesos para poner en marcha
esta iniciativa, levantando 24 per-
files que dardn paso a las capacita-
ciones en areas como programacion
con enfoque en internet de las cosas
(I0T), interfaces moviles, inteligen-
ciaartificial, Big Data, redes sociales,
blockchain, entre otros.
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mparable. Asf podria definirse el fe-
némeno del Comercio Electrénico
a nivel global, cuyo ritmo de creci-
miento anual proyectado para 2022,
segun cifras de la prestigiosa con-
sultora eMarketer, alcanzaria un 104.1%
con ventas que superaran los $5,9 billo-
nes; impulsadas por un nimero creciente
de compradores digitales primerizos en
mercados con maduracion digital y un
aumento de las compras hechas en linea.

A nivel latinoamericano, especificamente,
donde el e-Commerce todavia se encuen-
tra en las primeras etapas de adopcién por
parte del consumidor, las cifras también
se proyectan al alza, con ventas que —para
2020, se incrementarian en un 54.8%, al-
canzando los $82.33 mil millones.

Considerando las cifras que deja el 2018,
de acuerdo a un estudio elaborado por
la auditora Mazars, en conjunto con la E-
Commerce Foundation, el comercio elec-
tronico cerrd con cifras positivas en Lati-
noamérica, donde alcanzo los US$71.200
en ventas, a través de las plataformas on-
line, lo que representa un crecimiento de
15%, respecto del afio 2017.

En Chile, en tanto, fueron igualmente
auspiciosas, considerando que las ventas
por Comercio Electrénico superaron los
US$5.000 en 2018; y el pais se posiciond
como aquel con mayores transacciones
per capita de la Region. Segun las cifras
publicadas por Mazars, el crecimiento del
e-Commerce representa el 1,4% del PIB
chileno, lo que refleja que éste ha crecido
considerablemente en los ultimos cinco
anos. Comparado con la region, Chile se
posiciona en el tercer lugar con un 35%
de compras realizadas de forma virtual, li-
derado por Argentina con un 39% vy Brasil
con un 37%.

A nivel doméstico, en tanto, segun esti-
maciones entregadas por la Camara de
Comercio de Santiago (CCS) el crecimien-
to proyectado para el e-Commerce en
2018 (30%) debiera mantenerse en 2019,
con indices de ventas que superarian los
US$6.500.

DE LA LOGISTICA Y
LOS PARTNERS

Como se expone a partir de las cifras, el
avance que han tenido las ventas online
en el mundo, y particularmente en Chile,
se encuentra en pleno apogeo; un avan-
ce que evidencia, no sélo un desafio para
las compafifas que implementan el canal
electronico a nivel estratégico del nego-
cio, sino también, a nivel logistico para
maximizar los niveles de servicio y satis-
faccion de los clientes.

Asi, el factor logistico se eleva como el
gran elemento diferenciador y vital para
poder competir. Y es que el éxito de toda
empresa que quiere cumplir con un clien-
te exigente y ser competitiva en el merca-
do digital, radica en la calidad del servicio
de entrega de sus productos, por lo tanto,
el cumplimiento de plazos de entrega, los
menores tiempos de espera, la calidad del
despacho y el servicio asociado a todo el
proceso hacen la diferencia, ya que in-
ducird al usuario al realizar el apreciado
“click de compra” para cerrar el negocio,
de ahi que asociarse a un eficiente partner
estratégico en materia de distribucion sea
primordial.

Si miramos la operacién logistica asocia-
da al comercio electrénico, tenemos que
al interior de los Centros de Distribucién
los procesos de almacenamiento y pre-
paracion de pedidos (por sélo mencionar
algunos) pueden variar de una compania
a otra segun la naturaleza de cada nego-
cio. No obstante, un aspecto compartido
y transversal en todas estas empresas tie-
ne relacion con la conclusién del proceso
de distribucién que tiene por fin la verifi-
cacién de que el pedido fue entregado/
recibido a tiempo y en éptimas condicio-
nes, cuestion fundamental que permitira
proyectar el ambito de sus actividades y
sus resultados en el tiempo, a partir de la
conclusion exitosa del proceso de compra.

Por cierto, para el logro éptimo y eficiente
de este valorado proceso, la externaliza-
cién o tercerizacion de la distribucion y

v
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entrega se ha consolidado como una de
las estrategias mas exitosas, adoptadas
por los e-Commerce. A partir de ello, la
Industria del Transporte de Carga Expre-
so (TCE) y especificamente el segmento
de negocio de Movimiento de Paqueteria
han experimentado un explosivo creci-
miento en la Ultima década, manifestando
una notable evolucién a nivel de servicio e
integraciéon tecnoldgica, elevando los es-
tandares de servicio de cara a sus clientes
y del consumidor final.

Como se aprecia la categoria de negocio
de Movimiento de Paqueteria es la de ma-
yor referencia e impacto para los actores
de la Industria del TCE nacional; siendo
uno de los principales focos de este seg-
mento de negocio las operaciones deriva-
das del Comercio Electronico que —como
hemos visto- durante los ultimos 20 afios
ha crecido a tasas promedio del 30%
anual en el pais. Asi, este tipo de carga
corresponde al mayor dentro del nicho de
las denominadas entregas “puerta a puer-
ta”; una linea de negocio que ha desarro-
llado los actuales estandares operativos y
de logistica que rigen a las compafias de
Transporte de Carga Expreso.

LO VITAL DE
LA ENTREGA

Reflexionando acerca del actual escenario
del mercado de movimiento de paquete-
ria, a nivel nacional, Ricardo San Martin,
Gerente Operaciones, Tl y Desarrollo de
Blue Express, sostuvo que “el negocio de
la paqueteria, en general, ha crecido pro-
medio los ultimos 12 meses, en torno al
30%, situacion que representa un impor-
tante desafio operacional para sus acto-
res”. Un mercado, que en opiniéon de Vic-
tor Henriquez, Gerente de Operaciones
UPS Chile “ha sido impulsado por el cre-
cimiento de las industrias como manufac-
tura, comercio en linea y alta tecnologia”.
En torno a la realidad nacional, especifica-
mente, San Martin sostuvo que “ En Chile
se ha desarrollado un potencial tremendo
en el ultimo tiempo, razén por la cual im-
portantes generadores de paqueteria, ta-

les como Amazon, Ali Express y Mercado
Libre llegan con un importante volumen
a nuestro pais. A lo anterior se suma el
crecimiento de dos digitos en el e- Com-
merce, por lo que vemos que la expansién
de esta industria serd exponencial. Una
clara razén para trabajar fuertemente en
operaciones integradas de 3PL".

En esta linea, San Martin manifestd que
uno de los principales retos que enfren-
ta esta industria es la flexibilidad para los
consumidores finales, “en términos de
puntos de entrega y velocidad de entrega
a nivel nacional, acompanada con una ta-
rifa eficiente”.

“LA SOBREPOBLACION
AUTOMOTRIZ, LA
NECESIDAD DE
IGUALAR SERVICIOS EN
ZONAS EXTREMAS Y
SECUNDARIAS OBLIGA
A LOS OPERADORES
IMPORTANTES
A INVESTIGAR E
IMPLEMENTAR VARIADAS
FORMAS DE CONTACTO
CON EL CLIENTE”

Siempre en torno a los retos del sector,
Victor Henrigquez, concordé con lo ex-
puesto por el vocero de Bluexpress, al
considerar que es de vital importancia que
las empresas de logistica estén preparadas
para adaptarse rdpidamente a las diversas
demandas de los clientes; sefalando que
aspectos como el rapido cambio tecnolé-
gico asi como las condiciones de mercado
han generado que los consumidores B2C
y B2B demanden no sélo un rapido movi-
miento de los envios a nivel local y entre
fronteras, sino también mayor visibilidad".

En este plano, Victor Henriquez, destacéd
que “de acuerdo al estudio de UPS Pul-
so del Comprador en Linea en 2018, los
compradores en linea, por ejemplo, con-

REVISTA LOGISTEC « ENERO | FEBRERO 2019

sideran que las opciones de envio, como
la entrega el mismo dia y la entrega en sa-
bado son importantes a la hora de realizar
compras online, lo que les permite ahorrar
tiempo, ya que no tienen que visitar una
tienda fisica”.

Segun exponen los entrevistados, el au-
mento explosivo de las compras en linea
y la demanda por servicios de envio con
tiempos de entrega rapidos o el mismo
dia tienen como resultado el surgimiento
de la necesidad de crear nuevos modelos
de logistica y abastecimiento para las en-
tregas de “Ultima milla”. En esta linea, San
Martin manifestd que la ultima milla, es
“muy dindmica y representa un reto muy
agresivo en el corto plazo”.

Segun el vocero de Bluexpress, aspectos
como “la sobrepoblaciéon automotriz, la
necesidad de igualar servicios (velocidad
y oportunidad de entrega) en zonas extre-
mas y secundarias obliga a los operadores
importantes a investigar e implementar
variadas formas de contacto con el clien-
te”. Esen este dambito que Blue Express ya
ha implementado diferentes mecanismos
nuevos de entrega y se encuentra ya ha-
bilitando un modelo de retiros y entregas
como lo son los puntos Pick Up.

UPS, por su parte, también se ha concien-
tizado frente a estos cambios y deman-
das, segun aseguré Henriquez, poniendo
en marcha una estrategia que apunta a
“continuar desarrollando nuevos servicios
innovadores para satisfacer esas deman-
das, optimizando recursos humanos, tec-
nolégicos y de infraestructura”.

DE LOS
RIESGOS

Por cierto, lograr los estandares de dis-
tribucion y entrega demandados por los
clientes y consumidores finales es una ta-
rea gque no esta exenta de riesgos. En este
plano, el vocero de Bluexpress manifestéd
gue los mayores riesgos —relacionados a
esta linea de negocio- estan principal-
mente en el constante cambio y articula-



cion de los diferentes actores en el proce-
so de entrega, producto de la geografia
de nuestro pais. “Por ejemplo: el cumpli-
miento “just in time” de las lineas aéreas
en términos de oportunidad y capacidad,
se ha tornado en un tremendo desafio
para el cumplimiento oportuno de los pla-
zos comprometidos con nuestros clientes.
No obstante, en el constante proceso de
mejoras continuas, hemos abordado cada
eslabén de la cadena para mitigar todas
las situaciones que ocurren a diario”.

En tanto, Victor Henriquez, Gerente de
Operaciones de UPS, una de las compa-
fias de logistica mas grandes del mundo
con presencia en Chile, manifesté que “en
muchos paises de Latinoamérica y el mun-
do, los procesos de aduana aun se com-
pletan manualmente lo que constituye
un impedimento para agilizar el comercio
global. De ahi que uno de nuestros obje-
tivos como empresa es colaborar con go-
biernos y entidades para eliminar este tipo
de barreras y simplificar los procesos. De

hecho, uno de los principales enfoques de
UPS ha sido la modernizacién de los siste-
mas de infraestructura y la tecnologia en
los paises donde operamos”, sefiald.

Ahora bien, en aras de eliminar algunas
barreras que impidan operar con eficien-
cia en el escenario del movimiento de pa-
queterfa y distribucién en general, ambas
companias destacaron los procesos de
digitalizacion que han emprendido. En
este contexto, el vocero de Bluexpress
manifesté que “el proceso de digitaliza-
cion y automatizacion en cada uno de los
procesos operacionales ha sido una cons-
tante desde hace mas de 24 meses. Por lo
anterior, creemos que estamos cercanos a
los maximos esperables. Esto lo hemos
abordado por éreas, cada una dedicada al
avance y seguimiento del proceso. Ahora
bien, si evaluamos todo lo desarrollado
hasta hoy, vemos con optimismo el apor-
te progresivo en nuestros indicadores de
eficiencia”. Por su parte, el vocero de UPS
manifesté que la empresa ha tenido una

inclinacién hacia la innovacion tecnologi-
ca desde su fundacion en 1907 y actual-
mente invierte cerca de $1,000 millones
al afo en tecnologia para incrementar efi-
ciencias, mejorar el servicio a los clientes
y cumplir con las demandas del comercio
global. “Nuestra Red Global de Logistica
Inteligente (Global Smart Logistics Net-
work), se basa en datos, andlisis y tecno-
logfa innovadora la que nos ayuda a hacer
mejor uso de capacidad, planeaciéon de
rutas y visibilidad de la informaciéon”, in-
dicé Henriquez.

Lo cierto, es que en el actual escenario
donde el e-Commerce irrumpe, los clien-
tes tienen mas informacién, exigen mejo-
res niveles de servicio, a menores precios
y con sistemas mucho mas confiables y
oportunos de operar. De hecho, un ele-
mento comun en las compafias mencio-
nadas, dice relacién con la especial preo-
cupacion y desarrollos ligados al servicio a

los clientes. W
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EFECTO AMAZON

ALGUIEN PODRIA HABER IMAGINADO QUE EN 1995 UNA TIENDA QUE NACIO
PARA DEDICARSE A VENDER LIBROS POR INTERNET, HOY ;TENDRIAAL MUNDO
ENTERO REVOLUCIONADO CON ESTRATEGIAS DE E-COMMERCE EN LA INDUS-
TRIA LOGISTICA, ACTUALIZACION DE MODELOS DE CADENA DISTRIBUCION O
DESARROLLANDO NUEVOS CONCEPTOS DE ALMACENAMIENTO MASIVO?, PRO-

BABLEMENTE NUNCA LO PENSAMOS.

oy es una realidad, que en

la actualidad debemos asu-

mir, este poderoso de las

ventas a través del comer-

cio electrénico es una de
las empresas modelo para los mercados
tradicionales que necesariamente estan
obligados a modificar sus sistemas de ser-
vicio al cliente, que por el tremendo avan-
ce que los mercados estan desarrollando,
se hace necesario cumplir con el ECR (res-
puesta eficiente al consumidor).

Es asi como hoy vemos en nuestro mer-
cado nacional, que la industria del E-
commerce activa a los menos US$ 200

millones en capacidad de los centros de
distribucién y sistema de bodegaje solo
en la Region Metropolitana, lo que ha
producido en los Ultimos 3 afos es que la
superficie de recintos construidos alcance
aproximadamente a unos 350 mil m2, y
unos 3.000 m2 solo en nuevos centros.
Los grandes actores visualizan en el cor-
to plazo apuntar sus fuerzas a los centros
propios, que facilita la toma de decisiones
en cuanto al servicio al cliente, para lograr
ser altamente competitivos. Principalmen-
te lo que buscan estos grandes es satisfa-
cer la propuesta de tener diversos canales,
es aqui donde la cadena logistica toma
gran relevancia.
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El impacto que tiene este incremento no
solo se remite al crecimiento del alma-
cenaje, sino también a la necesidad de
aumentar el flujo de mercaderias desde
y hacia estos centros, generando retos al
sector de transporte, quienes deben opti-
mizar flota, cumplir con los indicadores re-
lativos al tiempo. El desafio estd instalado
en la Supply Chain, el efecto dominé que
produce las nuevas formas de los cana-
les de distribucién (CDD), incrementar el
almacenamiento, diversificando las mer-
cancias dentro de estos centros, obliga a
que el capital humano técnico-profesional
debe estar capacitado, no solo para la
manipulacion de los productos, también
deben tener las competencias necesarias
para el desarrollo de la optimizacion de
las operaciones de almacenaje, inventario,
transporte y distribucion.

Alex Palma
Docente
Escuela de Administracién y

Negocios, éreas Logisticas y
. & Comercio Exterior
; »q’ 4 DuocUC
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Podemos afirmar que el E-commerce ha
llegado de forma definitiva a instalarse
como uno de los canales mas importan-
tes dentro de las companias, esto gracias
a que el consumidor final se ha vuelto mas
exigente, mas empoderado dentro del co-
mercio, generando desafios en cuanto al
Lead Time, la exigencia en obtener en el
menor tiempo posible los productos, ar-
ticulos y/o mercancias, ha superado con
creces la exigencia que existia hace un
tiempo atras.

Es asi como las compafias han debido
redisefar sus modelos de negocio, hoy
los centros de distribucion se han trans-
formado en un aspecto estratégico fun-
damental, ya que estos deben estar cerca
de los espacios de mayor consumo masi-
vo, y también mantener conexiones viales
apropiadas para cumplir con los tiempos
de entrega si se estd mas cerca de estos
espacios, podemos utilizar flota de vehi-
culos mas pequena y de mayor rapidez.
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Las companias deben estar atenta y con-
siente que este CDD E-commerce es una
tarea compleja, que debe ser tratada con
el mayor profesionalismo que se exista, ya
gue aqui se genera el mayor volumen de
informacién, la que es vital para ser com-
petitivos dentro del mercado.

Antes de la llegada del E-commerce los
centros de distribucion envian las mercan-
cias directamente al Retail, con su llegada
los centros de distribucién deben enviar
los productos directamente a los clientes
y en pequefias cantidades, estos factores
implican que; el manipuleo sea en lotes
mas pequefios, y el consumo masivo haga
crecer los centros de distribucién, con toda
la complejidad que ello conlleva.

Si bien es cierto que, con la noticia que
Amazon recaeria en nuestro palis para
instalarse, generd grandes expectativas,
puesto que esto cambiarfa la relacion del
comercio electrénico y los centros de dis-
tribucion, el Retail y los clientes. Lamen-
tablemente esto no fue asi, Amazon opto
por instalarse en otro pais. ;Qué paséd
entonces?, ;Por qué desisti6 de nuestro
pais?, aun asi Amazon produjo un impulso
de la practica del canal electrénico , y trajo
cambios nuevos desafios en la cadena de
suministro, en el almacenaje, transporte y
distribucion.

Los entendidos tienen sus propias y va-
riadas conclusiones, es un poco de todo.
En lo que si podemos estar de acuerdo
es que; la migracion de la compra tradi-
cional a la compra por internet , implica
necesariamente hacer cambios fisicos que
permitan dar un soporte técnico amplio
a este canal, ya que se tendrd que des-
pachar al cliente, lo que incurre en tener
un transporte funcional optimo, los nive-
les de consumo aumentard la demanda
de transporte, la que deberd estar o ser
acorde a las necesidades del cliente; a) que
esté disponible y que satisfaga los reque-
rimientos y exigencias del nivel de servicio
ofrecido por las compafias, b) Mantener
un sistema de informacion simultanea en-
tre compania-transporte-cliente, lo que
obligard a tener un sistema tecnolégico

de tiempo real, ¢) Modificar los sistemas
de ruteo, para enfrentar las problematicas
gue se presentan en ruta, d) Logistica in-
versa, las devoluciones deben ser tratadas
con la misma importancia que la venta, es
decir; el flujo hacia adelante es tan impor-
tante como el flujo hacia atras. Ante esto
posiblemente las empresas opten por una
combinacién de los canales tradicionales 'y
el canal del E-commerce, instalando cen-
tros donde el cliente pueda hacer retiro de
su compra.

Otro impacto producido por esta impor-
tante alza en la demanda de compra a
través de internet (durante el 2017 hasta
la fecha se han sumado ventas por mas
de US$ 5.200 millones), por parte de los
clientes o usuarios atreves de Amazon y
otras companias de venta electrénica, que
de forma independiente realizan sus com-
pras.

El servicio Nacional de Aduanas (SNA) tuvo
otro desafié que cumplir, actualizar sus di-
sefios y modelos competitivos en cuanto a
las condiciones y los procedimientos ante
el alto nimero de productos internados,
es asi como el SNA present6é una resolu-
cion dirigida a las empresas Couriers (Res.
Exenta N°4438), que les permiten ope-
rar de forma legal (por decirlo de alguna
manera), ya que trabajaban con normas
administrativas solamente, esto permitira
tener una mayor cantidad de informacion
respecto de la trazabilidad de los envios.

Este mercado ha crecido un 24% en lo
que va transcurrido el afo, esto es muy
importante porque ha generado expo-
nencialmente un crecimiento en cuanto
al transporte, las estadisticas evidencian
un crecimiento sostenido, durante el 2017
hubo 1.391.017 operaciones de Couriers,
lo que ha puesto presién a los grandes
del Retail en Chile, algunas como Falabe-
lla, Cencosud Y Waltmart, se han visto
obligadas a realizar cambios para fidelizar
a sus clientes y captar a ese mercado no
tradicional que esta creciendo a pasos agi-
gantados. Es asi como Falabella adquirié
Linio en US$ 138 millones y por su parte
Waltmart compré el 100% de la aplica-
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cion (app) Cornershop (marca nacional) en
US$ 225 millones, todo esto para ganar
terreno en el negocio virtual.

En los medios especializados ya se esta ha-
blando del efecto Amazon que en el Ulti-
mo tiempo esta revolucionando las reglas
tradicionales del mercado para despertar
nuevos conceptos de negocio, nuevas for-
mas de canalizacion, actualizacion de los
mercados tradicionales, modernizacién
de modelos competitivos de distribucién,
etc., En conclusion lo que una pequefia
compania no sabia cuando fue creada es
que serfa una de las mas grandes compa-
fifas modelo para aquellas que hoy estan
cumpliendo con el dltimo tramo de la en-
trega, estas apuntan a “la entrega de ulti-
ma Milla”. l

CON AMAZON
EN LA MIRA

2018 fue el afio del denominado efecto
Amazon. Foros, seminarios y congresos
analizaron con creces el supuesto
efecto que tendria un eventual arribo
del gigante electronico al pais en

la industria del retail nacional.

Nuevos y modernos centros de
distribucion para responder las
demandas de los consumidores online,
anuncios de grandes inversiones

en tecnologia, el camino hacia una
transformacion digital de Ia industria
y la compra, por parte de las grandes
empresas, de exitosas plataformas de
compra online; todo para prepararse
para el duelo con Amazon.

¢Estd el comercio chileno preparado
para hacerle frente al gigante
estadounidense? Esta ha sido la
interrogante que ha acaparado el
analisis de los principales actores de
la industria del Retail y la Logistica.

Pero, sin duda, depende del tamafio
de la empresa el cdmo mire 3 Amazon.
Una amenaza para quienes cuentan
con las capacidades de salir 3 competir
con este emblema del comercio
electrénico o quienes comparten un
nicho especifico; pero una oportunidad
para quienes ven en ellos una
posibilidad de aprender, de utilizar

su red logistica y de distribucion.
Lleque o no Amazon la tarea del
mercado nacional debe sequir
desarrollando tecnologia y capacidades.
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PABLO TURNER

CON MAS DE 35 ANOS DE EXPERIENCIA EN LA INDUSTRIA DEL RETAIL, EL PRE-
SIDENTE DE AD RETAIL HA SIDO TESTIGO DE LOS CAMBIOS QUE HA EXPERI-
MENTADO LA INDUSTRIA, EN ESPECIAL LA OPERACION LOGISTICA, DONDE
HOY LOS DESAFIOS - A SU JUICIO- APUNTAN A LA OMNICANALIDAD, A LA CO-
RRECTA IMPLEMENTACION DE TECNOLOGIA Y A MEJORAR CONSTANTEMENTE
LA EXPERIENCIA DE COMPRA.

"TECNOLOGIA, LOGISTICA
Y EXPERIENCIA DE COMPRA
SON CLAVES PARA COMPETIR”
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a denominada amenaza del

“apocalipsis” del retail, mate-

rializada en el eventual cierre

de las tiendas fisicas; la caida

en el nivel de ventas en la in-
dustria minorista; grandes inversiones en
tecnologia e infraestructuras reciente-
mente inauguradas y todas las energias de
un sector puestos en conocer y satisfacer
las demandas de los nuevos consumido-
res. Estas son algunas de las situaciones
que la industria del retail nacional debid
enfrentar el 2018, obligando a la industria
a encontrar el camino para salir a compe-
tir en un mercado fuertemente desafiado
por actores internacionales y por un con-
sumidor empoderado.

Asi, hoy por hoy, las mas importantes
empresas del comercio minoristas de
Chile tienen foco - con estrategias mas o
estrategias menos- en alcanzar la anhela-
da experiencia de compra positiva de sus
consumidores. ;Como hacer? Esta simple
pregunta, engloba los mas grandes de-
safios de un mercado, que mediante la
tecnologia, innovacién y optimizacién de
los procesos logisticos y de una clara vi-
sién de “calidad” busca seguir creciendo
y ocupando en lugar de liderazgo que por
afos ha mantenido.

Punto aparte merece el desarrollo que ha
tenido el comercio electrénico a nivel na-
cional. Ya no podemos hablar de tenden-
cia, sino de una modalidad de comprar
ya inserta en el ADN de los consumidores
chilenos. Con altos indices de crecimien-
to, fuertes peak en eventos comerciales
como Cyber o Black Friday, el comercio
online es ya una realidad en el pais.

Mientras algunas cifras hablan de una
contraccién en el nivel de ventas del co-
mercio minorista en el segundo semestre
de afio pasado; otras reflejan y dejan en-
trever que el comercio electrénico se ha
transformado en uno de los pilares de cre-
cimiento de la industria Retail. Ejemplo de
lo anterior es lo informado por el Instituto
Nacional de estadisticas (INE) en el indice
de Inventarios, correspondiente al mes de
octubre 2018, informado en diciembre,



donde asegura que “el comercio minoris-
ta anoto6 un incremento mensual de inven-
tarios de 8,5%. En el resultado influyé el
aumento de existencias en empresas rela-
cionadas con el retail y supermercados, en
preparacion para las ventas especiales de
comercio electrénico (Black Friday) y cele-
braciones de fin de afno”.

DE ACUERDO A UN
ESTUDIO ELABORADO
POR LA AUDITORA
MAZARS, EN CONJUNTO
CON LA E-COMMERCE
FOUNDATION, EN
2019 LATINOAMERICA
ALCANZARA LOS
US$71.200 EN VENTAS
A TRAVES DE LAS
PLATAFORMAS ONLINE,
LO QUE REPRESENTA UN
CRECIMIENTO DE 15%
RESPECTO DEL 2017.

Por otra parte, nimeros positivos son los
que muestra el e-Commerce este afo.
De acuerdo a un estudio elaborado por
la auditora Mazars, en conjunto con la
E-Commerce Foundation, en 2019 Lati-
noamérica alcanzard los US$71.200 en
ventas a través de las plataformas online,
lo que representa un crecimiento de 15%
respecto del 2017. Mientras que para Chi-
le las cifras son igual de auspiciosas, su-
perando los US$5.000 millones para el
mismo lapso, “siendo el pais con mayores
transacciones per capita de Latinoaméri-
ca”, indicé Juan Pablo Hess, socio lider de
consultorfa y outsourcing Mazars Chile,
segun publicod La Tercera.

El crecimiento del e-Commerce en Chile
ya representa el 1,4% del PIB del pafs,
lo que refleja que este tipo de comercio
se ha mas que duplicado en los ultimos
cinco afos. Comparado con Latam, Chile
se ubica en el tercer lugar de compras rea-

lizadas a través de e-Commerce con 35%,
superado por Argentina, con 39% vy Brasil
(37%).

Con estés cifras sobre la mesa y con la fi-
nalidad de ahondar en el momento que
vive la industria del retail y sus préoximos
desafios, Revista Logistec conversd con
Pablo Turner, presidente de AD Retail, re-
presentante de Abcdin y Dijon.

La experiencia de Turner lo ha transforma-
do en uno de los lideres de opinién mas
importante de la industria. Con méas de 35
afnos vinculado al retail, el ejecutivo cuen-
ta con una visién amplia sobre el momen-
to que vive el sector y los desafios que en-
frenta, considerando la competitividad de
la industria con la constante “amenaza”
de los players internacionales.

DESDE LA
EXPERIENCIA

La trayectoria laboral de Turner avala sus
opiniones. Considerado uno de los ejecu-
tivos mas importantes del sector, el inge-
niero comercial de la PUC ha asumido la
gerencia general de importantes empre-
sas como Falabella, Almacenes Paris y, ac-
tualmente, se desempefia como presiden-
te de AD Retail.

Conocido por su estilo particular de anali-
zar la industria, a pesar que son pocas las
apariciones publicas que hace, Turner des-
menuza el Retail; sector que conoce bien,
ya que inicid su historia en esta industria
al inicio de la década del 80, al incorpo-
rarse a la unidad de mercaderia de Fala-
bella. Permanecié en la compafia un total
de 21 afos, durante los cuales encabezo
el proceso de expansion del negocio mi-
norista en Chile, el ingreso al negocio de
los supermercados con Tottus en Perd en
2002 y la fusién con la gigante de bricola-
je chilena Sodimac, alcanzando el puesto
de gerente general.

En 2004, el ejecutivo pasé a la gerencia
general de Empresas Almacenes Paris,
donde permanecié un par de meses. Pos-

teriormente, asumioé la gerencia general
de Vifa San Pedro. En 2009 volvié al mun-
do del Retail al ser nombrado presidente
de AD Retail, matriz de la cadena de tien-
das Abcdin y Dijon.

Con toda esa experiencia a cuestas, hoy
conversa con Logistec sobre el crecimien-
to del e-Commerce como pilar del Retail y
de cémo los cambios en el modo de com-
pra de los consumidores han impulsado
un sinfin de modificaciones y reestructu-
raciones en la industria minorista.

¢Como describiria el momento actual
de la industria del Retail?

La transformacion digital, la implicancia
del e-Commerce y el nuevo rol de las tien-
das fisica, considerando la ventaja que
dan de cara a la onmicanalidad, en fun-
cion de satisfacer al cliente que quieran
comprar de forma remota son algunos de
los puntos que hoy estan presente en la
industria. A lo anterior, se suma ademas la
relevancia que comienza a tomar el tema
logistico, en especial, la ultima milla y la
gue implica el click & collect.

Considerando las cifras nacionales ¢Es
el e-commerce el pilar que sustenta el
crecimiento del retail como industria
en el futuro?

Creo que si. Este 2018, en materia de co-
mercio en Chile, lo Unico que crecié es el
comercio electrénico, en sus distintas ver-
siones. Por otra parte, las tiendas fisicas
no crecen, es mas, estan decreciendo.

En esta linea, el ejecutivo ahondo en el
desarrollo del Click & Collect, lo cual —a
su juicio- ha sido “significativo” en la in-
dustria, porque aun “no esta resuelto el
tema logistico”.

“Los consumidores ante una logistica
eventualmente cara y con bandas horarias
extensas de entregas prefieren ir buscar
la compra a una tienda. Si los despachos
fueran baratos y ademés nos garantizaran
un horario, este modo de entrega seria
menos relevante. Esta modalidad nace en

www.revistalogistec.com
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parte por una deficiencia del mercado”,
comento Turner.

“La omnicanalidad es hoy una estrategia
implicita en los grandes retailers”, afirmo
el ejecutivo. Si bien, este momento del Re-
tail comenzé con la historia de dos mun-
dos: el fisico y el e-commerce, hoy —segun
Pablo Turner- “el cliente esta exigiendo
la omnicanalidad, porque tiene distintos
comportamientos de compra. Todos es-
peran que el proceso sea sin ruido y con
un acceso amplio a los articulos”.

“LA TRANSFORMACION
DIGITAL ES, HOY
POR HOY, EL GRAN
DESAFIO PARA TODAS
LAS INDUSTRIAS,
INCLUIDO EL RETAIL,
CUYO DESAFIO ES
SUBIRSE A ESTE MUNDO
DIGITAL Y APROVECHAR
LA TECNOLOGIA
PARA MEJORAR
LA EXPERIENCIA
DEL CONSUMIDOR
Y DISMINUIR LOS
COSTOS”,

En esta linea, el presidente de AD Retail
aseguré que aun queda un gran camino
gue recorrer para alcanzar la real omnica-
nalidad en la industria.

Si bien, los principales actores han impul-
sado proyectos y estrategias en funcién
de alcanzar este nivel, aun quedarian
asuntos pendientes.

“Diferencias de precios o uniformidad de
los inventarios son aspectos que reflejan
gue aun la omnicanalidad no esta a un
100 por ciento, porque uno deberia espe-
rar que el inventario sea el mismo entre
la tienda fisica y la virtual con los mismos
precios y las mismas opciones de despa-

cho. Todo debiera ser una sola experiencia
de compra. A esto es lo que la industria
debe apuntar”, agregé.

TRANFORMACION
DIGITAL: EL FUTURO

“La transformacion digital es, hoy por
hoy, el gran desafio para todas las indus-
trias, incluido el Retail, cuyo desafio es
subirse a este mundo digital y aprovechar
la tecnologia para mejorar la experiencia
del consumidor y disminuir los costos”,
anadié Pablo Turner. El presidente de AD
Retail enfatizd en que “se debe tener cla-
ro que el e-Commerce es solo una parte
del mundo digital. Esta transformacion va
mucho mas alla de solo la venta de pro-
ductos. Es basicamente todos los proce-
sos internos y externos llevados a través
de plataformas digitales”. Para enfrentar
este desafio, las empresas han debido di-
sefar estrategias y asumir en gran medida
las inversiones que esto requiere.

“El mundo digital ha traido la necesidad
de grandes inversiones en tecnologia y
también en logistica, principalmente para
lograr sacar los beneficios que finalmente
implica la digitalizacion y la atencion re-
mota. Todos estos procesos exigen gran-
des tecnologias y los grandes retailers son
aquellos que van empujando este carro.
Sin embargo, gracias a sistemas como la
nube, los medianos retailers también tie-
nen acceso a tecnologias de mejor nivel”,
declaro.

Asimismo, el ejecutivo se refirié a la im-
portancia que tiene la operacién logistica
en el conjunto de acciones que se enmar-
can en este camino digital, considerando
que es uno de los brazos que materializa
las ventajas que puede generar la digitali-
zacion de los procesos. En esta linea, Tur-
ner comentd que en la logistica actual el
tema de la robotizaciéon y automatizacion
estdn mas presente. "Estas tecnologias
han avanzado mucho y también han ba-
jado de precio, por lo cual en los préximos
afnos debiéramos ver fuertes inversiones e
implementaciones en esta materia”. B
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OTROS FACTORES
RELEVANTES

B PROFESIONAL DEL RETAIL

“Hoy quizas ha ido perdiendo
relevancia el oficio y ganando
relevancia el conocimiento, en especial
digital, con claras capacidades de
manejo de datos y sacar conclusiones.
El ejecutivo del futuro es mas digital

y con fuerte capacidad de analisis”.

B MARKETPLACE

“Es un negocio de marcas, tecnologia
y logistica. Han resuelto, en

parte, el tema de la experiencia

del cliente. Mientras que la gran
ventaja competitiva que tienen es la
tecnologia. Los Marketplace son un
competidor para la industria del retail.
Esta modalidad ya es una realidad, que
todos los afos crecerd en participacion.
Sin embargo, hay espacio para convivir,
empresas de Retail, marketplace
nacionales e internacionales”.

B MEDIOS DE PAGO

“Es un mundo en evolucion con la
aparicion de nuevos competidores

3 los medios tradicionales de la
banca. Los mismos marketplace

han estado invirtiendo mucho en

el negocio de los medios de pago.
Este, sin duda, serd una arista que
revolucionard a la industria el 2019.
Los medios de pago son una industria
que estd siendo disruptiva”.

M LOGISTICA

“En cuanto a la logistica no cabe
duda de que es un eje central. La
gran fuente de reclamos tiene que
ver con la logistica, en especial con la
Ultima milla. Sin embargo, hay otros
temas, por ejemplo |a sequridad en

la etapa de distribucion entre el CD

y las tiendas que es cada dia mas
costosa. Mientras tanto, al interior de
los CD el tema pasa por la adopcion o
no de sistemas de automatizacion”.

W DESAFIOS 2019

“Adopcion de tecnologia, Logistica

y mejora en |a experiencia del
consumidor. Estos tres puntos son los
principales desafios de la industria de
cara a 2019. Sin estos puntos, una
compafia no se puede defender de
esta nueva competencia dada por

los marketplace y otros actores”.
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LOGISTICA DE REVERSA

EL POSICIONAMIENTO Y CRECIMIENTO DEL E-COMMERCE COMO MODO DE
COMPRA HA GENERADO MOVIMIENTOS EN EL COMERCIO Y, POR TANTO, TAM-
BIEN EN LA INDUSTRIA LOGISTICA, DONDE LA NUEVA ENCRUCIJADA ES EL RE-
TORNO DE LAS MERCANCIAS A LA CADENA DE SUMINISTRO.

FACTOR ESTRATEGICO PARA
EL EXITO DE UN E-COMMERCE

vitar las filas, el desarrollo de
los medios de pagos, promo-
ciones y rapidez en la entrega
son algunas de las ventajas

del mundo virtual. Y ante
este nuevo panorama es que la industria
logistica ha debido modificar y redisefar
procesos para responder a las nuevas ne-
cesidades. Asi, los principales retos de la
cadena actual consisten en aumentar al
méximo la eficacia y la eficiencia de los
procesos logisticos para poder asegurar
una performance operativa adecuada a

los tiempos que impone esta nueva era
digital.

Ante esta nueva realidad, los e-Commerce
no sélo deben disefiar un proceso de dis-
tribucion acorde a las necesidades de la
compafia y de sus clientes; sino ademas,
considerar la logistica de reversa dentro de
su operacion, ya que ésta cobra vital im-
portancia en su relaciéon comercial con el
cliente. Por anos, la logistica ha estado en-
focada en el cumplimiento de una de sus
principales premisas “llevar un producto
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al cliente, en tiempo y forma, y a un pre-
cio adecuado”. Sin embargo, el comercio
electrénico abrié una nueva dindmica de
ida, pero también una de vuelta: ahora el
producto puede volver desde el domicilio
del cliente al domicilio fisico de la tienda
online.

Por afios, para algunos, la mejor logistica
inversa era aquella que no existia, pero
definitivamente hoy es uno de los eslabo-
nes que mayor atencién tiene al interior
de las empresas que comercializan sus
productos electrénicamente, debido a su
estrecha vinculacion con una experiencia
de compra satisfactoria de los clientes on-
line. Y ha sido esta mezcla entre opera-
cion e-Commerce y calidad de servicio la
que ha obligado a las empresas a mirar el
disefio de su operacion, donde la logistica
de reversa comienza a jugar un rol estra-
tégico, obligando a todos a generar una
red logistica capaz de satisfacer las nuevas
necesidades de mercado. Esa es hoy una
de las principales tareas del sector.

iDevolucion sin costo! jCambio o devolu-
cion del dinero! son algunas de las pro-
mesas que hoy realizan las empresas de
e-Commerce como modo de entregar
confianza y seguridad a los consumido-
res, mejorando su experiencia de compra.
De hecho, el crecimiento de ventas online
de la industria del calzado y vestimenta
han generado una mayor relevancia de
este eslabén operacional, porque cuando
compramos electronicamente la confian-
za lo es todo y esperamos que los produc-
tos que adquirimos cumplan con nuestras
expectativas o simplemente lo cambiamos
o devolvemos, muchas veces, descono-
ciendo el proceso que hay detrds de un
simple: “No me gustd” o “no me quedd”.

Para conocer como las empresas ven la
logistica de reversa y su importancia en el
mundo online conversamos con dos im-
portantes ejecutivos de empresas de cal-
zado y moda. Alejandro Retamal, Gerente
de Logistica de Limonada, y Claudio Plaza,
Shipping Manager de Adidas ahondaron
en estos temas.



EXPERIENCIA
DE COMPRA

El compromiso de toda “marca” es lograr
la felicidad de sus clientes. En esa légica,
la operacién de reversa es un factor im-
portante, mas aun, considerando que un
cliente satisfecho es un cliente que puede
volver a comprar.

Es el rol que este eslabon cumple —como
factor diferenciador- en la experiencia de
compra de un e-Commerce, la que deter-
mina su importancia y explica —en parte-
el por qué la industria en su conjunto ha
puesto sus 0jos en dicho proceso.

La experiencia de compra es uno de los
factores claves que buscan ofrecer los e-
Commerce y que, por cierto, es un requi-
sito vital de los clientes. Un mal disefio de
esta operacion puede mermar la confian-
za del consumidor con la marca, arries-
gandose a perder un cliente, sino también
a una publicidad negativa — situacién vital

considerando el rol de las redes sociales.
Para el ejecutivo de Adidas, el crecimien-
to del comercio electronico llevd a que
la logistica inversa sea hoy crucial. “los
plazos de entrega al cliente son cada vez
mas ajustados y los plazos para las devolu-
ciones también se acortan. El consumidor
cada dfa es mas exigente y una demora en
los tiempos de respuestas para cambios o
devoluciones del dinero pueden significar
perder la confianza de los clientes”, co-
mento6 Plaza. Es asi como la importancia
gue esta operacion tiene hoy ha obligado
a las empresas a repensar este proceso.

“El comercio electrénico nos obliga a mi-
rar nuestros procesos y buscar optimiza-
ciones en un area que por muchos afios
no fue tomada tan en cuenta, afirmé
Claudio Plaza, quien agregd que: “la lo-
gistica inversa no era un area que se con-
siderara con tanta importancia, ya que
por lo general atendia rechazos o devo-
luciones comerciales con cierto tiempo de
respuesta pactado previamente. Sin em-

bargo, hoy las devoluciones o rechazos en
el e-Commerce el cliente quiere su dinero
o el producto lo mas rapido posible, ge-
nerando en un cambio gque nos obliga a
destinar mas recursos a este tipo de ope-
racion”.

A este respecto, Alejandro Retamal, sos-
tuvo que la logistica inversa tiene un rol
secundario, pero “no menos importante”.
“Hoy no solo tenemos que fijarnos en la
devolucion propiamente tal, sino investi-
gar el porqué de esa devolucién”, recono-
Cio el ejecutivo de Limonada al referirse al
rol que cumple este proceso actualmen-
te. Asimismo, el ejecutivo de Limonada,
ahondé en lo necesario que ha sido mirar
esta operacién, en especial, “cuando los
despachadores devuelven aquello que no
lograr concretar la entrega.

En esos casos hay que actuar rapido para
salvar la compra, ya que el cliente puede
estar aun esperando su producto”. “Hoy
es muy importante tener en cuenta que el
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consumidor tenga o no considerado de-
volver su producto, debe tener si o si la
opcién de hacerlo. No darle la opcién de
devolucién a un consumidor e-Commerce
es condenarlo a comprar a ciegas”, afir-
mo.

En cuanto a cémo enfrentar la impor-
tancia que ha alcanzado esta operacion,
Claudio Plaza sostuvo que la clave esta en:
“Mejorar, optimizar, acortar plazos, bajar
costos, siendo mas rapidos y mejores, en-
tregar un tracking del estado de la devo-
lucion que es clave para la transferencia
y tranquilidad del cliente, y transformar
la Gltima milla en la primera. Todo es un
desafio”.

YA NO QUIERO EL
PRODUCTO!

Los motivos del cambio o devolucion
pueden ser diversos. Pero, lo que si es un
factor comun es la importancia que tiene
esta operacion y los desafios que enfren-
ta la industria para hacer de éste proceso,
uno eficiente y con costos adecuados. En
cuanto a los costos que la logistica inversa
puede significar en el total de la operacion
logistica, el ejecutivo de Adidas, recono-
Ci6 que es “un area que crece, representa
mayores costos”, por eso enfatizdé en la
importancia de poder optimizar los pro-
Cesos.

“Hoy el crecimiento en cantidad de pedi-
dos procesados aumenta, porque la com-
plejidad del cliente aumenté. Por ejemplo
— comentd el ejecutivo - hace un tiempo
no era comun comprar ropa o calzado,
dado que el cliente preferia probarse el
producto antes de comprar. Hoy ellos
compran dos o mas productos de tallas
diferentes, se lo prueban y devuelven lo
que no les quedo bien”. Por su parte, el
gerente Logistico de Limonada, reconocio
que "“los bultos que vuelven representan
un dolor de cabeza importante a la hora
de averiguar el motivo real de la devo-
luciéon y no dejar nunca de atender a un
cliente que por una serie de justificaciones
pudo no haber recibido su producto que

finalmente nos llega de vuelta”. En cuan-
to al estado actual de esta operaciéon en
los e-Commerce chilenos, los ejecutivos
coincidieron que aun quedan cosas por
hacer. “No s6lo optimizar es la clave, hay
que buscar que la Logistica inversa sea
también incluida en omni-channel. Por
ejemplo, explorar alternativas para que
la experiencia del cliente final sea mas
atractiva”, expresod el Shipping Manager
de Adidas.

MEJORAR, OPTIMIZAR,
ACORTAR PLAZOS,
BAJAR COSTOS, SIENDO
MAS RAPIDOS Y
MEJORES, ENTREGAR UN
TRACKING DEL ESTADO
DE LA DEVOLUCION
ES CLAVE PARA LA
TRANQUILIDAD
DEL CLIENTE

En tanto, Alejandro reconocié que “la lo-
gistica inversa esta muy floja aun”, pero a
su vez declard que el proceso ha “comen-
zado a tomar importancia, en los Gltimos
dos afos, y esta destinada a tomar prota-
gonismo en aquellas empresas que quie-
ran sentirse orgullosas de entregar todos
sus pedidos en tiempo y forma.

CLAVES PARA UNA
OPERACION
EXITOSA

En un entorno de alta competencia, este
proceso marca diferencias y, por lo tanto,
es importante para las proyecciones co-
merciales de cualquier e-Commerce.

Segun un articulo publicado por Beetrack,
denominado “Claves para ofrecer una lo-
gistica inversa exitosa” existen aspectos
fundamentales a tomar en cuenta para
desarrollar una logistica inversa exitosa,
productiva y sustentable.
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DEFINE LAS POLITICAS

DE DEVOLUCION Y CAM-
1 BIO DE PRODUCTOS. Se-

gun el texto, al comienzo
puede parecer que permitir devoluciones
y cambios en un negocio online afectara
la rentabilidad, pero nada es peor que un
cliente insatisfecho. “vale la pena hacer el
esfuerzo de definir politicas de devolucién
y cambios para evitar una mala experien-
cia de compra en tus clientes”, sefala el

articulo de Beetrack.
2 PERIENCIA DE DEVOLU-
CION DE PRODUCTOS:
“Cuando alguien reclame un cambio o
devolucion, asegurate de explicarle en
profundidad cémo es todo el proceso,
no escatimes en detalles, asi evitas mal-
entendidos”. Asimismo, destacan que es
fundamental ofrecer facilidad e inmedia-
tez, y para eso es necesario contar con las
alternativas de soporte para realizar estos

procesos.
3 DE CAMBIO PARA ME-
JORARLO: “Es importante
obtener aprendizaje de cada experiencia
de cambio para mejorar. Comprende bien
los motivos por los cuales las personas
cambian los productos para intentar dis-
minuir la frecuencia de las devoluciones”.
Invitan a tener en cuenta los siguientes
aspectos:

OFRECE UNA BUENA EX-

REVISA TODO EL CICLO

A) El tiempo del ciclo completo de la lo-
gistica inversa: ;Cuantos dias y cuantas
interacciones con el cliente necesitaron?.
B) Cual fue el motivo del cambio o de-
volucion: ¢Tus fotos de producto transmi-
ten algo distinto a lo que es en realidad
o hay fallas de origen? ;hubo una falta
en el despacho del pedido de parte de la
empresa o un error del pedido por parte
del cliente?. C) Destino del producto de-
vuelto: ;Cémo hacer para que el producto
vuelva al ciclo de venta? Esto es indispen-
sable para no perder dinero. D) Atencién
al Cliente: También es importante que se
mida la satisfaccion del cliente luego de
un cambio o devolucion. B
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ESTRELLA
SOLITARIA

SEGURIDAD Y CONTINUIDAD
OPERACIONAL: LAS CLAVES
DEL EXITO COMERCIAL DE
LAS BARRERAS BOPLAN

Tras cinco anos de comercializacion en Chile, Boplan se
ha posicionado con éxito de la mano de Estrella Solitaria
S.A, su calidad, la variedad de sus soluciones y el rol
gue cumple en materia de seguridad de las personas,
activos y de grandes inversiones. Hoy las barreras
Impacto resistente de esta importante empresa belga
es un producto que hablan por si solo, a través de

la experiencia de quienes lo han incorporado a su
operacion. CIAL y Falabella son sélo algunos de ellos.
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Identificar una necesidad en la industria y
desde ahi ofrecer un servicio o producto
de calidad que satisfaga dicha carencia, es
una premisa para el éxito empresarial de
cualquier compafia. Lograr esta ecuacién
— que en primera instancia parece eviden-
te y simple- es la base del reconocimiento
y éxito que Estrella Solitaria S.A. ha logra-
do en el mercado chileno de la mano de
las soluciones y productos Boplan.

Lo que comenzd como una apuesta co-
mercial de ofrecer a la industria un pro-
ducto que respondiera con calidad a la
falta de seguridad en las operaciones se
ha trasformado en una carta de éxito para
la empresa chilena, quien hoy celebra su
posicionamiento y buenos resultados, tras
5 afos de alianza comercial exclusiva con
Boplan, empresa lider en barreras impacto
resistente de origen belga.

“Empezamos en un mercado que estaba
completamente huérfano en términos
de estadndares de proteccion de barre-
ras duras para Centros de Distribucion y
operaciones. Las empresas encontraron




en Bopplan una solucién global en térmi-
nos de seguridad para sus personas y la
proteccién de sus activos sensibles como
automatizaciones y otros procesos”, co-
menta Jorge Leiva, Gerente Comercial de
Estrella Solitaria.

ELEVANDO
ESTANDARES DE
SEGURIDAD

Al recordar los inicios de la comercializa-
cion de Boplan en Chile, Leiva asegura
que elevar el estandar de seguridad de las
operaciones en el pais fue el primer y gran
objetivo.

“Nos encontramos con mucho descono-
cimiento y deficiencias en las visitas que
haciamos a algunos clientes. Hasta el dia
de hoy nuestro principal desafio es lu-
char por elevar el estandar de seguridad
en términos de barreras duras para CD
gue sean capaces de delimitar el trafico
entre personas y vehiculos. Aunque re-
sulte inconcebible nos encontramos con
muchas empresas que delimitan un cono
como barrera, una pintura como barrera
0 incluso un pasamano como una barre-
ra, no existe una regulacion”, enfatiza el
ejecutivo.

Ante esta necesidad evidente, la industria
ha tenido buena recepcién de las barreras.
Es asi, como de la mano de los clientes
se ido mostrando en la practica las venta-
jas de estas soluciones para la operacion.
“Nuestros clientes y su experiencia con
Boplan han sido nuestra mejor carta de
presentacién en estos anos”, recalca el
Gerente Comercial.

Para nadie es un misterio que la industria
logistica en Chile ha crecido enormemente
en los ultimos afios, lo cual se refleja —por
ejemplo- en las importantes y grandes in-
versiones que se han realizado en materia
de construccion de CD, implementaciones
tecnoldgicas y automatizaciones, entre
otros. Ante esta realidad, las empresas
buscan proteger a sus colaboradores, sus
activos, sus inversiones; pero sobre todo
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buscan asegurar la Continuidad Opera-
cional de su compania. En esta linea, em-
presas lideres de distintos sectores han
confiado en las ventajas que ofrecen los
productos Boplan.

Impacto resistentes, segregacion peato-
nal, protectores de Rack, Marco Protector
de Andenes y Bolardos, Puertas de sequ-
ridad o demarcacion de pisos son algunas
de las soluciones que se comercializan con
éxito. “Tenemos la fortuna de contar con
muchas instalaciones en Chile. Hoy Bo-
plan no es una idea ni una apuesta para
las empresas, es una soluciéon probada y
eficiente. Dado el tiempo que llevamos
con el producto y la experiencia demos-
trada es mas facil su comercializacion, gra-
cias a nuestros clientes y a las ventajas que
ellos han vivido”, afirma Leiva.

Bajo el escenario logistico actual, pro-
ductos como éstos tienen una enorme
posibilidad para seguir creciendo, dada
la importancia que tiene hoy el cuidado
y proteccién de las personas y la continui-
dad operacional.

Considerando lo anterior, el ejecutivo de
Estrella Solitaria se declara confiado en el
crecimiento que tendra con Boplan en los
proximos afios. “Nos proyectamos a se-
guir creciendo. Hoy tenemos operaciones
en Chile, Pert, Ecuador y Colombia y los
resultados han sido excelentes. Tenemos
un abanico de soluciones muy amplias,
dispuestas a dar respuesta a lo que el
cliente requiere y eso nos da la confian-
za para seguir creciendo en el mercado y
de la mano de nuestros propios clientes”,
agrega.

LA CONFIANZA
DE LOS LIDERES

Asi, Boplan —de la mano de Estrella So-
litaria- ha logrado posicionarse como un
‘socio y aliado’ importante de empresas li-
deres de industrias y que hoy destacan las
principales cualidades de estas soluciones,
en base a su experiencia. Hace un par de
afnos, Consorcio Industrial de Alimentos

S.A (CIAL) enfrentd uno de sus mayores
desafios: la implementacién de su nuevo
y moderno Centro de Distribucion. Dada
la envergadura del proyecto, seguin co-
menta Maria Verdnica Silva, ingeniero
Proyecto de la compafia, fue la instancia
precisa “para incorporar nueva tecnologia
en barreras y es ahi donde conocimos a
Boplan”.

“Decidimos probar en nuestras instalacio-
nes, resguardando la vida util del sorter,
puertas rapidas y equipamiento critico
en nuestra operacién”, detalla Maria Ve-
roénica, quien asegura ademas, que la in-
corporacion de Boplan fue “totalmente
asertiva”, ya que tras la contencion de las
barreras “no hemos tenido problemas de
fracturas en piso ni deformaciones en in-
fraestructuras. Larga vida Util de nuestro
equipamiento, pisos, maquinarias, estan-
terfas protegidas 100%".

A finales de 2018, uno de los hitos mas
importante a nivel logistico fue la inaugu-
racion del nuevo Centro de Distribucion
de Falabella. Este gigante del retail tam-
bién confié en Boplan y asi lo comenta su
Gerente de Infraestructura, Mantencion y
Prevencion Logistica, Miguel Cataldo.

“Los principales atributos que nos lleva-
ron a seleccionar la solucién de Boplan
a nuestro CD, responden a las ventajas
funcionales y estéticas del equipamiento,
debido a que ante cualquier impacto de
equipos moviles éstas se comportan de
una manera elastica sin dafar equipos,
pavimentos y barreras. Lo anterior, esta
relacionado con la seguridad de nuestros
colaboradores”, confiesa Cataldo.

El ejecutivo de Falabella afirma que inver-
siones como éstas, reflejan la importancia
gue tiene para la compania la seguridad
de los trabajadores. “No tranzamos y so-
mos muy estrictos al momento de evaluar
este tipo de tecnologias. En lo que respec-
ta a la continuidad operacional, en tanto,
es algo fundamental poder y entregar al
equipo soluciones gue no tengan impacto
en sus tareas diarias”, agrega. B

www.revistalogistec.com



MEGACENTRO

SUMA NUEVO SOCIO PARA SEGUIR
CRECIENDO CON FUERZA ESTE 2019

La inyeccién de capital, generada tras la incorporacion
del Grupo Angelini a la propiedad de la empresa
significa un nuevo impulso para el crecimiento de la
compania, la cual ha definido una plan de desarrollo
para este ano que se reflejara en la incorporacién de
mas de 300 mil m2, a su red de Centros, tanto en Chile
como en Peru y Estados Unidos.

En noviembre pasado, Megacentro vivié
uno de los hitos mas importantes de su
historia empresarial al anunciar la incor-
poraciéon de un nuevo socio. Inversiones
Siemel, ligado al Grupo econémico chile-
no Angelini, concret6 el ingreso a la com-
pafifa con el 24% de la sociedad, abrien-
do asi una nueva etapa para la empresa.

Este importante aumento de capital da
sustento a una parte importante de la es-
trategia de crecimiento que tiene Mega-
centro en el corto plazo y con la cual bus-
ca posicionarse, ampliarse y robustecerse
como uno de los actores mas importante
de la industria inmobiliaria, logistica y de
servicios con presencia en Chile, Perd y
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Estados Unidos; y que ya cuenta con un
total de un millén de m2 construidos, en
los mas de 50 centros en operacion. “Al
adquirir Siemel el 24% de la propiedad
de la compania se generé una importante
inyeccién de capital que esta destinada a
invertir y crecer. Vamos a potenciar fuer-
temente varios negocios, tanto en el mun-
do inmobiliario como en el mundo de las
operaciones”, recalco Luis Felipe Lehuedé,
Gerente General de Megacentro.

La historia de esta relaciéon comercial co-
mienza ya hace algunos afos. “Habiamos
evaluados algunos proyectos particulares
hace un tiempo y ahi surgio el interés de



que se incorporardan a nosotros. Es un
grupo econémico importante, son bue-
nos socios y tienen —al igual que nosotros-
el foco en seguir invirtiendo para dar un
servicio integral a nuestros clientes, en los
distintos lugares donde lo requieran”.

CONFIADOS EN
SEGUIR CRECIENDO

Este 2019 asoma para Megacentro como
un afio de consolidacién con grandes pro-
yectos en Santiago y en Regiones, como
también en Per( y Estados Unidos, tan-
to para su linea de negocios inmobiliario
como también en operaciones de frioy en
logistica. “Queremos potenciarnos en to-
dos los frentes e inmobiliariamente crecer
cerca de 300 mil m2 este ano”, comentd
Lehuedé.

Entre los proyectos que creceran se en-
cuentran: Megacentro Aeroparque con
90 mil m2, Megacentro ENEA con 23 mil
m2, ambos en Santiago, mientras que en
regiones destaca Megacentro Coquimbo
2 con 30 mil m2. En tanto, fuera de Chi-
le, la compafiia ha dispuesto crecer, por
ejemplo, en Megacentro Lurin de Peru en
47 mil m2, Solidar en Arequipa con 18 mil
m2 y 7500 m2 para Megacentro Miramar
en la ciudad de Miami.

La base para llevar a cabo esta estrategia
de crecimiento, inversidn y proyeccién por
parte de la compafifa, esté en la confianza
gue sus clientes han depositado en ellos.
“Nuestros clientes no han ido demandan-
do mas cosas para acompafarlos en sus
crecimientos y eso nos da la confianza y
seguridad para seguir avanzando en este
mercado, tanto en arriendos de espacios
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como también en servicios logisticos (frio,
seco, inflamable, archivos o documen-
tos)”; todo para transformarnos de un
agente inmobiliario a un operador logis-
tico integral”, aseguré el Gerente General
de Megacentro.

Un punto relevante para Lehuedé es des-
tacar la cualidad que tiene Megacentro,
en cuanto a la construccién bajo la moda-
lidad Buil to Suit que esta estrechamente
unido a la flexibilidad que ofrece la em-
presa. “Nuestro objetivo es
que nadie en Chile preten-
da realizar un proyecto de
estas caracteristicas sin co-
tizarnos. Tenemos terrenos
en distintas partes del pais
para responder a las nece-
sidades de espacio y ubi-
cacién que requieren. Es-
tamos haciendo, ademads,
ampliaciones en distintos
Centros como Aeroparque,
ENEA, Buenaventura. En
este Ultimo sector compramos 60 mil hec-
tareas para concretar lo que sera el centro
logistico mas grande de Chile”.

Megacentro

Asimismo, el ejecutivo enfatizé en que
Megacentro cuenta con los terreno, los
equipos y las herramienta para hacer un
proyecto de Buil to Suit de calidad y en
tiempo record, “gracias a que uno de
nuestros socios es EBCO, lo que nos per-
mite construir a un excelente ritmo y muy
flexible, produciendo eficiencias en tiem-
pos y costos para los clientes”.

EMPRESA B

Otro de los desafios que enfrentard Me-
gacentro este afo es la obtencién de la
certificacion como Empresa B, entendidas
como aquellas companias que tiene foco
también en los temas sociales y ambienta-
les del entorno que los rodea. Este proce-
SO ya estd en marcha y esperan se concre-
te el primer semestre de este afo.

“"Megacentro ha hecho el ingreso de la
solicitud a B Lab para que nos audite el
proceso. Tenemos ya la puntuacién para
lograr dicha certificacion y ahora debe-

Luis Felipe Lehuede
Gerente General

mos demostrarlo. Este camino es muy bo-
nito, porque nos permite devolverle a la
comunidad, ser respetuoso con el medio
ambiente, preocuparnos de trabajadores
y también de proveedores, entre otras co-
sas.”, expres6 Lehuedé.

El ejecutivo reconocié que Megacentro
tiene en su ADN el mundo del reciclaje,
el cuidado del medio ambiente y el com-
promiso social con su entorno; por lo que
“nos interesa mucho lograr esta certifi-
caciéon, ya que con esto
declaramos que no solo
buscamos maximizar las
utilidades de las acciones
de los inversionistas, que
por supuesto es impor-
tante, sino también ser un
agente de cambio”.

En cuanto al balance que
realiza la compafiia del
2018, éste es tremenda-
mente positivo para la em-
presa. En esta linea, Lehuede afirmé que
el éxito obtenido responde “al modo de
hacer las cosas y de enfrentar al merca-
do”, donde por ejemplo, la incorporacion
de 35 ejecutivos a la propiedad de la com-
pania.

“Estamos convencidos de que una carac-
teristicas que nos ha ayudado a nuestro
éxito es que somos uUna empresa asocia-
tiva. Estamos conscientes de que el gran
valor esta en las personas y con estas ac-
ciones generamos un vinculo y compro-
miso con la empresa”, senald, enfatizan-
do en que asi la empresa ha logrado en
los ultimos 10 afos pasar de 100 mil m2
construidos a 1 millén de m2.

Con todo lo anterior, Luis Felipe Lehuedé
se declaré confiado de que este 2019 sera
mejor que el afio anterior. “Es un afio aus-
picioso y desafiante. Queremos crecer y
tenemos claro donde pondremos nuestras
inversiones y esperamos asi crecer mas de
300 mil m2. Somos, existimos y estamos
para quedarnos”, enfatizo el ejecutivo. W

www.revistalogistec.com
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HOY NOS ENCONTRAMOS EN
OTRA TRANSFORMACION,
INMERSOS EN UNA VERDADERA
REVOLUCION DIGITAL

QUE ESTA REDEFINIENDO
MUCHOS ASPECTOS DE

LA VIDA MODERNA Y DEL
COMERCIO INTERNACIONAL.
LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL
(IA) JUEGA UN PAPEL CADA
VEZ MAS CENTRAL EN

ESTA TRANSFORMACION.

EN ANOS RECIENTES, LA

A HA SALIDO RUGIENDO

DE LOS LABORATORIOS

DE INVESTIGACION PARA
INSERTARSE EN LAS
OPERACIONES DE SECTORES
INNOVADORES ENTRE LOS QUE
DESTACA EL RETAIL.

na de las caracteristicas

gue definen a la industria

del retail a nivel global es

su espiritu innovador, ca-

paz de incorporar a su que-
hacer diario las mas diversas tecnologias
en aras de obtener mayores niveles de efi-
ciencia comercial y operativa; merito gra-
cias al cual ha logrado evolucionar hasta
posicionarse como uno de los sectores
mas vanguardistas del comercio mundial,
sobre todo hoy, cuando asiste a unos de
los escenarios mas disruptivos y desafian-
tes para su actividad.

En este contexto, el fortalecimiento del
comercio electronico y el nuevo perfil del
consumidor, mas empoderado y exigente,
son dos de los factores que han impulsa-
do al sector detallista a la implementacion
de tecnologias vanguardistas que les per-
mitan mejorar sus procesos logisticos, ha-

cer mas eficientes los procesos de pago y
hacer mas atractivos e integrados los pro-
cesos de compra, todo ello con el objetivo
de ganar la preferencia de los consumido-
res, en un entorno donde la oferta y la
demanda ya no tiene fronteras.

A partir de lo expuesto, segun el pronds-
tico de prestigiosas consultoras a nivel
global, la Inteligencia Artificial (IA) sera
la siguiente ola tecnoldgica que marcara
tendencia en el retail a nivel mundial, con
un impacto que se extenderfa a otras in-
dustrias, tales como: la mineria, el trans-
porte o la banca, por sélo mencionar al-
gunas. Asi, se pronostica que la IA tendra
un impacto econémico del 14% del PIB
mundial para 2030; y su avance provocara
una revolucion de tal magnitud que ven-
dra a transformar las estrategias y mode-
los de negocio de miles de companfias en
todo el planeta con un gran cambio para
los modelos productivos.

EL RETAIL
INTELIGENTE

Como hemos constatado, en el actual
panorama comercial, mas desafiante y
competitivo, los retailers se han dado a la
tarea de disefar y brindar una atractiva
propuesta de valor para cautivar al consu-
midor, el cual se encuentra inmerso en un
entorno omnicanal y busca una experien-
cia de compra satisfactoria y conveniente,
sin importar si adquirié sus productos via
internet, aplicacién movil o en el punto de
venta.

La pregunta que surge entonces es:
¢Cémo lograr un retail mas inteligente
que responda 4gilmente a los retos im-
puestos y logre seducir a los consumido-
res? Una de las respuestas se encuentra
en la implementacion de la inteligencia ar-
tificial (IA), como parte de una estrategia
digital, operacional y de servicio al cliente
del sector detallista que permita capitali-
zar los datos, redisefiar la cadena de su-
ministro, transformar las experiencias del
consumidor y enriquecer las relaciones
marca-consumidor.

Atendiendo al ultimo punto, segun el es-
tudio global de IBM “Next Retail Genera-
tion” realizado por el Institute for Business
Value, la implementacion de IA en el retail
serd tendencia en 2019, considerando
gue la conexiéon marca-consumidor en un
nivel cada vez mas personalizado sera cla-
ve para el éxito. “Los retailers hoy tienen
una cantidad muy grande de informacion,
gue aumenta mas con el uso de canales
digitales por parte del publico. La inteli-
gencia artificial permite aprovechar esa
data para ofrecer experiencias personali-
zadas a los usuarios, no solo para infor-
marles acerca de los productos y promo-
ciones gue realmente desean y pueden
comprar, sino para darles la informacién
en el momento preciso y guiarlos a través
de su proceso de toma de decisiones”, ex-
pone el documento.

Segun el estudio global de IBM, en la
actualidad, solo el 18% de los retailers
a nivel mundial ofrece promociones per-
sonalizadas en tiendas; asi, en 2019 esta
practica aumentaria exponencialmen-
te. Todo esto se traduce en una mejora
considerable de la imagen de marca, en
experiencias Unicas y en un acercamiento
entre el consumidor y la empresa que, con
el paso del tiempo, serd cada vez mas cer-
cana; todo ello gracias a la IA.

Por otra parte, aplicar la Inteligencia Artifi-
cial a la analitica de datos del retail, permi-
tird a los diversos formatos (tiendas de au-
toservicio, conveniencia, departamentales
y especializadas): pronosticar la demanda
de articulos, realizar estrategias de mar-
keting y publicidad dindmica, automatizar
el departamento de compras y gestionar
almacenamiento e inventarios, entre otras
tareas.

Es justamente a partir de las potenciali-
dades y efectos positivos de la implemen-
tacion de IA a nivel de negocio, que la
prestigiosa consultora Gartner posiciond
a la IA entre las 10 principales tendencias
tecnoldgicas estratégicas para 2019. En
este contexto, la consultora estimé que
esta tecnologia “ha salido de un estado
emergente a un impacto y uso mas am-

www.revistalogistec.com
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plio, o que son tendencias en rapido cre-
cimiento con un alto grado de volatilidad
gue alcanzara puntos de inflexion en los
proximos cinco anos”.

Segun el vocero de la entidad, David Cear-
ley, “la malla digital inteligente ha sido
un tema constante durante los ultimos
dos afios y continla como un importan-
te impulsor hasta 2019”, agregando que
“la inteligencia artificial (IA) en forma de
cosas automatizadas e inteligencia au-
mentada se estd utilizando junto con loT,
computacion de vanguardia y gemelos di-
gitales para ofrecer espacios inteligentes
altamente integrados. Este efecto combi-
nado de las multiples tendencias que se
unen para generar nuevas oportunidades
e impulsar nuevas disrupciones es un sello
distintivo de las tendencias tecnoldgicas
estratégicas para 2019".

A partir de lo expuesto por Cearley, es va-
lido acotar que el impacto de la IA en el
sector detallista es una tendencia recono-
cida en los dos ultimos afios en diversos
estudios del rubro. De hecho, segun el
informe “Global Powers of Retailing” de
Deloitte, las tendencias detallistas en 2018
se centraron en el arte y la ciencia del ser-
vicio al cliente, ya que las tecnologias ex-
ponenciales como IA, robdtica, sensores y
realidad virtual (VR), estan cambiando la
manera de vivir y comprar.

Por otra parte, cifras del estudio “Retail
Vision Study” de Zebra Technologies Pu-
blicado a mediados de 2018, estimaba
que para 2021, el 70% de los retailers
mundiales invertirdn en Internet de las
Cosas (loT), 68% adoptara tecnologias
de aprendizaje automatico o plataformas
cognitivas  (IA) y 57% automatizara sus
procesos.

Lo propio estimé el informe “Retail Dive”,
publicado en diciembre pasado, docu-
mento que proyecta que en 2019, cerca
del 40% de los minoristas a nivel mundial
desarrollard una arquitectura de experien-
cia del cliente en IA, lo que generard mas
conversaciones y aumentara 25% sus ga-
nancias gracias a mayor personalizacién.

De esta manera, la inteligencia artificial
nos ha mostrado destellos de su gran po-
tencial en el retail y formara parte de la
vida diaria de los consumidores. Con lo
expuesto, los retailers que implementen
IA en sus operaciones, procesos y Servicio
al consumidor, lideraran el mercado.

EL VIAJE LOGISTICO
ALAIA

Uno de los potenciales mas poderosos de
la 1A se vislumbra, segun los expertos, en
la operacion logistica, no obstante aun
abundan los retos a superar y las oportu-
nidades a explotar.

Teniendo esto en cuenta lo anterior, ex-
pertos de IBM y DHL han descrito —en el
reporte “Artificial Intelligence in Logistics-
cémo la IA podria reinventar a la logistica
y las actividades operativas orientadas al
cliente. “De cara al futuro, creemos que
Al tiene el potencial de aumentar signi-
ficativamente las actividades logisticas
actuales de extremo a extremo. Como
en otras industrias, la IA se extendera
fundamentalmente hacia la eficiencia
humana en términos de alcance, calidad
y velocidad. (...) Creemos que nunca ha
habido un momento mas emocionante
para la colaboracion entre profesionales
de la logistica y la tecnologia”, describe el
documento desarrollado por expertos de
ambas companias.

En este contexto, existen diversas razones
para creer que ahora es el mejor momento
para que la industria de la logistica adopte
la inteligencia artificial. A este respecto, el
reporte estima que “en logistica, la na-
turaleza de la industria basada en la red
proporciona un marco natural para imple-
mentar y escalar la inteligencia artificial,
amplificando los componentes humanos
de cadenas de suministro globales alta-
mente organizadas. Ademas, las empre-
sas que deciden no adoptar la IA corren el
riesgo de quedar obsoletas a largo plazo,
ya que los competidores aprovechan y uti-
lizan efectivamente la IA en sus negocios
hoy en dia”.
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Asi, investigadores de IBM estiman que
solo el 10% de los sistemas actuales, los
datos, y las interacciones incluyen elemen-
tos de andlisis y resultados de IA. En tanto,
los rendimientos de las inversiones de Al
ya estan dando frutos; con desembolsos
relativamente moderados que se estan in-
crementando con velocidad.

Otro indicador de que ahora es un buen
momento para que florezca la IA es el es-
tado de su adopcion en el mundo, segun
los expertos. “Las innovaciones ocurren
primero y se convierten en la corriente
principal en el mundo del consumidor,
abriéndose camino en las empresas co-
merciales y, finalmente, en empresas in-
dustriales. El momento especifico de estas
transiciones es imposible de predecir, pero
el hecho de que la IA ahora esta profun-
damente integrado en los mercados de
consumo y estd experimentando un cre-
cimiento explosivo en dreas comerciales
orientadas al cliente, claramente indica el
uso de la IA en sectores industriales como
la logistica”, manifiesta el informe.

Asi, las empresas de logistica estan en una
posicion Unica para beneficiarse de apli-
car la IA en casi todos los aspectos de la
cadena de suministro. Uno de los activos
mas subutilizados en la industria es el alto
volumen de datos que las cadenas de su-
ministro generan a diario. Estos datos son
estructurados y no estructurados, y la IA
permitird a las empresas de logistica ex-
plotarlos.

Ademas, a medida que muchas empresas
de logistica en todo el mundo adoptan la
transformacion digital, pasan de los siste-
mas de planificacion de recursos empre-
sariales heredados, al analisis avanzado, el
aumento de la automatizaciéon y la rob6-
tica de hardware y software, y la informa-
tica movil, el siguiente paso obvio en la
cadena de suministro cada vez mas digital
es aplicar Al
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U5 TERCIOS DE LAS
-MPRESAS GH
NO HAN DADO
SIGNIFICATIVOS HAGIA LA
TRANSFORMACION DIGITAL

LENAS
PASUS

EL ESTUDIO REALIZADO POR LA CAMARA DE COMERGIO DE SANTIAGO
Y LA CONSULTORA PMG QUE MIDIO LA SITUACION DE 200 EMPRESAS
NACIONALES, ARR0JO QUE EL NIVEL DE EVOLUCION PREDOMINANTE
EN CHILE ES DE PRINCIPIANTE DIGITAL, SEGUIDO DE ANALOGICO,
CATEGORIAS EN QUE SE UBICAN DOS TERCIOS DE LAS EMPRESAS
CONSULTADAS. MIENTRAS QUE UN 3,2% DE LAS EMPRESAS HAN
ALCANZADO EL NIVEL SUPERIOR DE EVOLUCION, LO QUE DEMUESTRA
QUE AUN HAY CAMINO POR RECORRER EN LA TRANSFORMACION

DIGITAL.

Transformacion Digital es el tema del mo-
mento al interior de las compafiias y que
ha acaparado la atencién de todos. Las
distintas industrias se han enfocado en
el desarrollo de proyectos que incentivan
la digitalizaciéon de los procesos internos
como forma de modernizar sus etapas
productivas, comerciales y logisticas; y
también como forma de estar a la van-
guardia en estos temas; mientras tanto
son cientos los papers que abordan el ca-
mino de la digitalizacién.

(Pero qué es la Transformaciéon Digital?
Como primera definicién podriamos decir
que es la aplicacion de capacidades digi-
tales a procesos, productos y activos para
mejorar la eficiencia, mejorar el valor para
el cliente, gestionar el riesgo y descubrir
nuevas oportunidades de generacién de
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ingresos. Para otro lado, la definicién
apunta a ser la integracion de tecnologia
digital en todas las areas de una empresa,
cambiando fundamentalmente la forma
en que opera y brinda valor a sus clientes.
No obstante, también supone un cambio
cultural.

Definiciones méas o definiciones menos,
lo cierto es que la Transformacion Digital
significa un cambio disruptivo en el modo
de operar de las empresas, a nivel opera-
tivo, productivo y también comercial, de
cara a sus clientes.

;Pero como este fenomeno (transforma-
cion digital) se ha incorporado a las em-
presas chilenas? ¢Estan las empresas na-
cionales en un proceso de cambio hacia
lo digital realmente? ;Cudl es la brecha

ENERO | FEBRERO 2019

de digitalizacién que existe en la econo-
mia nacional?

Para conocer un poco mas de este proceso
analizaremos las principales conclusiones
y resultados del Indice de Transformacion
Digital para empresas 2018 (ITD), proyec-
to conjunto entre la Camara de Comercio
de Santiago (CCS) y PMG, consultora de
negocios especializada en mercados in-
dustriales y de servicios.

DATOS
PRELIMINARES

Para construir el indice se realizaron 45
entrevistas en profundidad a expertos,
ejecutivos de empresas, proveedores de
tecnologia y académicos, a partir de lo
cual se disend el cuestionario que fue
aplicado a los lideres de 200 empresas
nacionales.

Asi se determinaron 5 dimensiones: For-
mas de trabajo, Personas y Cultura Digi-
tal; Tecnologia, Manejo de Datos y He-
rramientas Digitales; Digitalizaciéon de
Procesos y Toma de Decisiones; y Lideraz-
go hacia lo digital y Vision y Estrategia de
Digitalizacion.

En cuanto a estas dimensiones, el ITD
las definié de la siguiente manera:

Liderazgo hacia lo digital: Existe y se
identifica explicitamente un lider de pri-
mer nivel en la organizacién a cargo y con
las capacidades de impulsar, coordinar y
movilizar a la organizacién hacia un pro-
ceso de Transformacion Digital.

Vision y Estrategia de digitalizacion:
La organizacion tiene como objetivo expli-
cito brindar una experiencia excepcional a
sus clientes e innova permanentemente
en productos, soluciones tecnolégicas o
modelos de negocios que la impacten.

Formas de Trabajo, personas y Cultura
digital: La organizacion es flexible y aqil,
trabaja de forma colaborativa tanto inter-
namente como con “partners” externos.
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DOS TERCIOS DE LAS
EMPRESAS CHILENAS

NO HAN DADO PASOS
SIGNIFICATIVOS HACIA LA
TRANSFORMACION DIGITAL

Digitalizacion de Procesos y Toma
de Decisiones: La empresa cuenta con
procesos estructurados eficientes y digi-
talizados, y con reglas de negocio claras
gue permiten una toma automatizada de
decisiones.

Tecnologia, Manejo de Datos y Herra-
mientas Digitales: La empresa cuenta
con tecnologias, bases de datos y herra-
mientas digitales y las aprovecha para
ofrecer, de forma eficiente, una experien-
cia omnicanal excepcional a sus clientes.

Estadisticamente se validé que el proceso
de Transformacién Digital puede ser expli-
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cado a través de cinco dimensiones y con
ellas se cre6 un ITD que resume la infor-
macién y gradua el avance del proceso.
Analégico, Principiante Digital, Intermedio
Digital, Avanzado Digital y Lider Digital.

En esta oportunidad, el estudio abordé la
realidad de 200 empresas, las cuales re-
gistran un promedio de 32,4 puntos de
una escala de 0 a 100, alertando sobre la
importante brecha de digitalizacion que
existe en la economia nacional.

CONCLUSIONES
DEL ESTUDIO

Conocer el estado del proceso de Trans-
formacién Digital en las empresas chilena
fue el objetivo del estudio. Aqui algunas
de las principales conclusiones que arrojo
el andlisis de los datos obtenidos.

DOS TERCIOS DE LAS EMPRESAS CHI-
LENAS NO HAN DADO PASOS SIG-

NIFICATIVOS HACIA LA TRANSFOR-
MACION DIGITAL: El nivel de evolucion
predominante en Chile es Principiante
Digital, sequido de Analdgico, categorias
en que se ubican casi dos tercios de las
empresas del pafs.

Analégico 30%, Principiante Digital
34,3%; Intermedio Digital: 22,8%; Avan-
zado Digital 8,9% y Lider Digital 3,2%.

EL LIDERAZGO ES LA VARIABLE MAS
IMPORTANTE A LO LARGO DEL PRO-
CESO DE TRANSFORMACION DIGITAL.
Esta es la dimensién que crece con mayor
fuerza a lo largo de los niveles de evolu-
cion y lo hace de manera consistente en
cada uno de ellos.

CULTURA, EL PRIMER HORIZONTE DE
LA TRANSFORMACION DIGITAL. Lo
que diferencia a una empresa Principiante
de una Analdgica son las Formas de traba-
jo, Personas y Cultura digital. Esta dimen-
sién es la que avanza mas rapidamente en

Expertos
en
Proyectos

Enfasys WMS, agiliza y optimiza la logistica que

ocurre al interior de su centro de distribucion.

Es una herramienta fundamental para el
ecommerce y la omnicanalidad.
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las primeras etapas de la digitalizacion.
Sin embargo, su evolucién se estanca, de-
bido principalmente a las dificultades que
enfrenta la Pyme. La Gran Empresa logra
avanzar hasta niveles superiores, pero sin
alcanzar el progreso que registra en otras
dimensiones.

LAS GRANDES EMPRESAS
SUPERANEN 11 PUNTOS
PROMEDIO A LA PYME

EN SU INDICE DE
TRANSFORMACION DIGITAL.
ADEMAS, POSEE INDICES
MAS ALTOS EN TODAS
LAS DIMENSIONES DEL
ITD, ESPECIALMENTE EN
TECNOLOGIA, VARIABLE
VINCULADA A LA
INVERSION, Y EN VISION Y
ESTRATEGIA.

Asi, las empresas en estado Analdgico,
correspondiente al 30% de las empresas
del pais, viven una situaciéon compleja,
ya que de no poder gestionar un cambio
en su cultura, deberan intentar sobrevivir
compitiendo con empresas con mayor
grado de Transformacion Digital.

PARA SALIR DEL NIVEL ANALOGICO
NO SE REQUIERE UNA GRAN INVER-
SION EN TECNOLOGIA. Existen dos pel-
dafios que las empresas deben subir en
materia de Tecnologia. El primero permite
salir del nivel Analdgico con una inversién
relativamente bajo, luego la inversiéon se
frena: no existen grandes diferencias tec-
nolégicas entre una empresa Principiante
y una Intermedia.

El segundo escalén es el que se debe su-
bir para alcanzar los estados superiores de
Transformacion Digital. Estos requieren

una mayor inversién para alcanzar niveles
de Digitalizado/Disruptor o Lider Digital.

LOS PROCESOS SIGUEN A LA TECNO-
LOGIA. La evolucién de las dimensiones
Digitalizacion de Procesos y de Tecnologia
es similar, aungue grandes avances en la
Digitalizaciéon de Procesos son antecedi-
dos por grandes cambios en Tecnologfa.
El Unico nivel donde los Procesos superan
a la Tecnologia es en el Intermedio, lo cual
sucede debido a que a nivel de Principian-
te Digital el crecimiento en Tecnologia no
es capitalizado integramente en Procesos.

EL TAMANO Si IMPORTA. Las Grandes
Empresas superan en 11 puntos promedio
a la PYME en su ndice de Transformacion
Digital. Ademas, posee indices mas altos
en todas las dimensiones del ITD, especial-
mente en Tecnologfa, variable vinculada a
la inversién, y en Vision y Estrategia.

La Transformacion Digital es un fenéme-
no complejo que requiere de gestionar
diversas y complejas palancas al interior
de las empresas. Las organizaciones que
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puedan gestionar estas dimensiones de
forma coordinada y que sean capaces de
mantener sistemdticamente el foco en la
experiencia de sus clientes, seran las que
sobreviviran. Las empresas que no enfren-
ten este proceso, seran desplazadas de
sus mercados.

B Poner al Cliente y su Experiencia como
foco estratégico, al centro de la organiza-
cion M Generar Propuestas de Valor mas
personalizadas, integrales, econémicas,
simples y transparentes M Fortalecer el Li-
derazgo con una vision clara del proceso
de transformacién y del cambio cultural l
Incorporar la Gestién del Cambio como
una herramienta fundamental de adap-
tacion cultural y de gestion del proceso
B Desarrollar la agilidad organizacional,
como una forma de innovar e implemen-
tar mejores Propuestas de Valor l Am-
pliar las fronteras de la empresa, suman-
do “partners” estratégicos que permitan
crear mas valor diferencial. B
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UNFAGTOR CRUGIAL PARA
EL EXITO OPERACIONAL

GCUENTAS CON EL EQUIPO ADECUADO PARA EL ALMACENAMIENTO
DE MERCANCIAS EN TU CD? ESTA ES UNA DE LAS PREGUNTAS MAS
SENCILLAS Y A LA VEZ MAS RELEVANTE EN EL DISENO DE UNA
OPERACION LOGISTICA QUE EXPERIMENTA CAMBIOS CONSTANTES. LO
ANTERIOR HACE FUNDAMENTAL CONTAR CON ETAPAS OPERATIVAS
EFICIENTES Y CAPACES DE RESPONDER A LAS NUEVAS DEMANDAS
DE LA INDUSTRIA. EN ESTA LOGICA, EL ALMACENAMIENTO HA
COBRADO UN ROL IMPORTANTE, CONVIRTIENDOSE EN UN FACTOR
DIFERENGIADOR, APORTANDO EFICIENCIA, OPTIMIZACION Y RAPIDEZ
OPERACIONAL, POR ESO ESCOGER EL EQUIPAMIENTO ADECUADO ES

PRIMORDIAL.

a tecnologia ha sido uno de

los aliados mas importante

del desarrollo y de la mejora

continta de los procesos de la

operacion logistica. Muchas
cosas han cambiado en los ultimos afos
en materia de Supply Chain y otras segui-
ran cambiando, de eso no hay dudas. El
e-Commerce, las nuevas tecnologias, las
caracteristicas de los consumidores fi-
nales y el disefo de nuevas operaciones
con extensas cadenas de abastecimiento,
grandes movimientos de productos y el
rol estratégico que tiene hoy la logistica
al interior de las compafias han sido al-
gunos de los factores disruptivos en un
sector en constante movimiento.

La necesidad de optimizar espacios y la
importancia de la eficiencia y rapidez
operacional han sido algunas de las claves
centrales. Sin embargo, uno de los puntos
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de mayor relevancia para esta industria es
la variedad de disefios operacionales, lo
cual responde a las diferentes empresas y
sectores que operan en Chile. Cada com-
pafifa es un mundo en cuanto a su Cade-
na Logjistica.

Estas diferencias operacionales hacen ne-
cesario contar con proveedores que com-
prendan la individualidad de cada empre-
sa y aporten al correcto disefio de una
operacién Unica y eficiente en responder
a las necesidades de cada una. En esta Ii-
nea, los Centros de Distribucién son una
pieza clave. La “casa” de la operacion es
el lugar que -sf o si- debe estar hecho a la
medida operativa de cada uno.

En esta oportunidad ahondaremos en las
mejores alternativas y en los factores que
inciden en la eleccion del equipamiento
de almacenamiento para el CD y para eso
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contamos con la opinién de las principales
empresas del sector: Mindugar, AR Rac
king, Mecalux y SLI.

ASPECTOS
A CONSIDERAR

Los equipamientos de almacenamiento
también se han desarrollado en el tiempo.
En los ultimos anos, la industria ha pre-
sentado distintas alternativas, tendientes
todas ellas a satisfacer las necesidades de
los clientes, en cuanto a sus operaciones.
Grandes Centros de Distribucion se han
desarrollado en Chile con operaciones de
gran magnitud y exactitud que han obli-
gado a las empresas de equipamiento en
almacenamiento a desarrollarse constan-
temente y ofrecer mejores alternativas a
los clientes.

En esta linea, Gorka Arteaga, Director
Comercial para Latinoamérica de AR Rac
king, hace hincapié en la importancia que
tiene escoger la "estanterida” correcta
para cada operacion y para eso hay que
poner atencion en cada aspecto, los que
a su juicio- “son muchos y dependen ba-
sicamente del sector y de las necesidades
de cada cliente”.

“Para identificar correctamente el sistema
de almacenaje es imprescindible conocer
diversos factores como qué unidades de
carga manejan, como se desarrolla su
operacion, tipo y cantidad de referencias,
entre otros factores”, comenté Arteaga.
Ademas, es importante conocer los flujos
de mercancias y “qué necesidades tiene
de entradas/salidas, cudl es la importan-
cia del picking en su operativas y com-
posicién de pedidos (lineas), asi como la
tipologia y la cantidad de gruas horquillas,
etc.”, afirmé Gorka.

Para Rodrigo Jofré, Gerente General de
SLI, los aspectos a considerar son: “esta-
blecer las medidas y definir el tipo de ma-
quina (grua) que operaran en el CD. Con
eso llegamos a dos interrogantes sencillas:
iQué almacenaremos? y icémo lo hare-
mos? Y es ahi donde se consideran los



siguientes factores: Cantidad de SKU's a
administrar, sistema de picking requerido,
nivel de rotacién del producto y cargas in-
volucradas”.

En esta linea, Leonardo Barrientos, geren-
te comercial de Mindugar, enfatizo que la
clave esta en entender que
la operacion del negocio es
especifica. “Nos jugamos
por escuchar a nuestros

nir el mix lé6gico y optimi-
zado para cada necesidad
particular (almacenaje y/o
automatizacion),  enten-
diendo que lo que buscan
las empresas es rentabilizar
de manera segura su ope-
racién, marca y colabora-
dores”.

clientes, con miras a defi- E ﬂ
th—

Asimismo, Barrientos ase-

gurd que existe un set de

preguntas estandares,

como: “;qué almacenara?

¢El material es solido, liqui-

do, quizas corrosivo? y algo

muy relevante: conocer y

considerar las dimensiones del Centro de
Distribucién y sus caracteristicas construc-
tivas”.

German Flores, Gerente General de Me-
calux, coincidié con lo anterior y recono-
cié que hay variables de entrada que son
muy importantes, tales como, “el tipo
de producto a almacenar, la dimensién y
peso de la carga, la altura total del CD,
la capacidad de los equipos técnicos que
operan al interior del almacén, flujos de
entrada y salida de pallets (o cajas, o la
unidad de carga empleada por cada clien-
te), etc.”.

Dado el sinfin de aspecto a considerar
ante la toma de decisiones en este aspec-
to, los ejecutivos coincidieron en la impor-
tancia que tiene la asesoria que pueden
ofrecer las empresas.

Contar e identificar los aspectos impor-
tantes ante una toma de decisién en esta

materia, permite a las empresas asegurar
una inversion que responda a su opera-
cion, en tiempo y forma. Lo anterior es
fundamental —a juicio del ejecutivo de
Mindugar- quien reconocié que “una
eleccion inadecuada de equipamiento o
proveedor impactara directamente en el
proceso de almacenaje. Las
consecuencias pueden ir
desde pérdidas de tiempo
que perjudican los costos
operacionales hasta poner
i en total riesgo la operacién
e H y salud ocupacional de los
colaboradores del CD".

Para Jofré una mala deci-
sion puede involucrar “un
dafo mayor a los produc
tos y su operacion; se ralen-
tizan los procesos y prepa-
racion de pedido y ademas
puede poner en riesgo a los
trabajadores. Cada sistema
estd desarrollado para un
determinado tipo de pro-
ducto y optimizacion de es-
pacios para
el  cliente,
por lo que siempre es reco-
mendable asesorarse antes
de elegir el equipamiento
adecuado”.

En tanto, el ejecutivo de
Mecalux anadié que una
decisiéon errada  “puede
impactar en la capaci-
dad de almacenaje, flujos
de entrada y salida de la
mercaderia (por ende dis-
minuir la capacidad de
respuesta al transporte y
cliente final), lo que puede
significar que un almacén
0 CD quede sin capacidad
en un tiempo acotado o
no sea capaz de solventar
la operacion directamen-
te. Todo esto involucrara
mayores costos internos
y menos beneficios para el cliente final”.
Leonardo Barrientos enfatizé en el hecho

de que equipar correctamente un centro
de distribuciéon es “una oportunidad para
desarrollar eficientemente los espacios de
manera segura y con mirada en el media-
noy largo plazo y darle un punto de parti-
da ideal a un plan de negocios”.

Por su parte, el ejecutivo de AR Racking,
recalcd que una buena eleccién es “cru-
cial”, ya que “puede producir una im-
portante reducciéon de costos operativos.
Cuando una empresa no esta provista de
un equipamiento correcto, no sélo esta
ralentizando el ritmo de su actividad, sino
gue estad dejando de incrementar su pro-
ductividad y sus prestaciones con todo lo
gue eso conlleva de cara a sus clientes y al
funcionamiento interno de la propia em-
presa”.

UNA INDUSTRIA ATENTA
A LOS CAMBIOS

Automatizaciones y operaciones unitarias
producto del e-Commerce son hoy una
realidad en las industrias chilenas; y ante
este escenario, las empresas
de equipamiento se han ido
adaptando a este nuevo pa-
norama.

En AR Racking aseguran
gue actualmente "es im-
prescindible” el conoci-
miento de los sectores, asf
como estar al dia de las ti-
pologias de negocios. “Los
sistemas de almacenaje son
adaptados a cada negocio
y sector, porgue si bien es
claro que el concepto e-
Commerce —por ejemplo-
estd transformando los mo-
delos logisticos completos,
cada sector ademds de ne-
Xos comunes inherentes a
ese concepto de venta, tie-
nen necesidades diferentes
por tipologia de productos,
composicién de pedidos,
modelos de transportes y otra infinidad
de factores”, agreg6 Arteaga.

www.revistalogistec.com
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German Flores, en tanto, valoré en que
la industria ofrezca “soluciones para cada
necesidad de los clientes. En nuestro caso
disponemos de un area muy robusta de
ingenieria, como asi tam-
bién de innovacion y desa-
rrollo. Eso nos permite no
reaccionar a los cambios
gue nos propone la indus-
tria, sino que ir de la mano
con ellos”.

A este respecto, en Min-

dugar reconocen que la
automatizacion dej6 de ser

un lujo para convertirse en

una necesidad en las em-

presas, impulsado por el

e-Commerce. “En nuestro

caso, hemos generado una

linea de fabricacion propia

dentro de la gama de la au-

tomatizacion, a través de

nuestros transportadores.

El e-Commerce ha empu-

jado hacia la reducciéon de

los tiempos. El consumidor compra en la
mafana y quiere tenerlo en la tarde en su
cada. Por lo tanto, las empresas estan pre-
sionadas por alcanzar estandares de rapi-
dez que les permitan competir con éxito
en ese escenario”, advirtio el Leonardo
Barrientos.

Ante los cambios constantes de la in-
dustria, el ejecutivo de SLI enfatizé en la
importancia que tiene el estar a la van-
guardia de las nuevas tendencias, “con
el fin de alinearse —por ejemplo- a las pla-
taformas de e-Commerce o Fast Fashion,
por ejemplo, donde hemos disefado una
solucién de picking manual en Mezzanine
que ayuda a incrementar la capacidad de
almacenamiento y a enfrentar los pedidos
cada vez mas especificos de los clientes”.

COMO SE MUEVE
ESTA INDUSTRIA

MINDUGAR: “Los rack siguen siendo
una soluciéon permanente y requerida para
el dambito del almacenaje y su oferta esta
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ligada al crecimiento de las empresas y del
pais. El rack esta lejos de perder terreno,
mas bien se sigue consolidando como una
de las dreas relevantes del mundo de la
logistica y el almacenaje”.

AR RACKING: “La auto-
matizacion se ha conver-
tido en un elemento coti-
diano y las bodegas se han
convertido en autenticas
fabricas logisticas. Bode-
gas que, ademas, cada dia
deben funcionar mas rapi-
do, abarcar mas espacio y
ser eficientes al maximo. A
todo eso se le anade que los
clientes demandan, cada
vez mas, sistemas flexibles
gue permitan ampliaciones
y modificaciones a futuro”.

MECALUX: “La forma de
compra ha cambiado v,
por ende, la
logistica de
nuestros clientes también.
Hoy se requiere el maximo
de rapidez y eficiencia al
interior de los CD. La au-
tomatizacién de procesos
y almacenes, sistemas de
picking, uso de software
(WMS), ya son parte del dia
a dia en nuestra industria”.

SLI: “Es un mercado dina-

mico que se ha mantenido

en movimiento gracias al

crecimiento de las indus-

trias y de la logistica. El

servicio de solucién para

el almacenaje y la logistica

crea valor al espacio y da una solucién de
orden que reduce sus tiempos, optimiza
SUS procesos y permite imprimir una rapi-
dez a los servicios, lo que se traduce en
un cliente final méas satisfecho. Y dada la
importancia y la tendencia a la rapidez de
los Ultimos afos no podemos darnos el
lujo de fallar, solo porque nuestro CD o
bodega o lugar de almacenamiento esté
mal trabajado”.

2019

AL SERVICIO
DE LOS CLIENTES

Los efectos que puede arrojar a nivel ope-
racional una mala decision al momento de
la implementaciéon de estos equipamien-
tos hacen gue esta etapa sea fundamental
para el correcto funcionamiento del alma-
cén en el futuro.

Las empresas —como lo demuestra este
articulo- se han enfocado en ofrecer a los
clientes distintas alternativas de equipa-
miento, tendientes a satisfacer las nece-
sidades especificas de cada uno de ellos
y responder a las cualidades de su opera-
cion. No obstante, el eje central de todos
los actores de la industria es enfocarse en
gue la operacién cumpla los estandares
de calidad y satisfagan las demandas de
sus clientes finales.

Con los cambios que ha experimentado
la industria- donde hoy la
logistica viste de pantaléon
largo al interior de las em-
presas, asumiendo un rol
estratégico en el correcto
funcionamiento operacio-
nal y en el éxito que ten-
gan a nivel comercial- las
decisiones de inversion son
sumamente cuidadosas.

|
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Es ante realidad donde las
empresas de soluciones de
equipamiento y estructu-
ras para almacenamiento
juegan un rol fundamen-
tal. Conocer a sus clientes,
saber de los cambios que
experimenta la industria a
nivel operacional, los tipos de productos,
los diferentes disefos operaciones, entre
otros aspectos, son cruciales para conver-
tirse a la larga como el socio que las em-
presas buscan.
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INGRAM MICRO

SE PERFILA COMO UNA
ALTERNATIVA DE CALIDAD,
EFICIENCIA Y FLEXIBILIDAD PARA
LA OPERACION LOGISTICA

De la mano del desarrollo de su vertical de negocio
COMMERCE & LIFECYCLE SERVICES, esta importante
empresa busca transformarse en un socio de sus
clientes en servicios logisticos. El conocimiento y la
experiencia - sobre todo en distribucién- les da la
confianza para asumir los desafios que la industria
logistica impone. Asi, CLS apunta hoy a lograr
reconocimiento y visibilidad en la industria.

Considerada una de las empresas de co-
mercializacion y distribuciéon de tecnologia
y equipos de informéatica mas importante
del mundo —posicion que se refleja en las

ventas anuales de la compafias- Ingram
Micro hoy busca potenciar con fuerza sus
distintas verticales de negocios, en espe-
cial, Commerce & Lifecycle Services (CLS),
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transformandose en una alternativa en el
competitivo mundo logistico. Ventas por
maés de 47 billones de dolares en 2017,
200 millones de unidades méviles proce-
sadas anualmente, 500 millones de unida-
des despachadas por afio y presencia en
23 paises con capacidad de reparacién y
logistica inversa son algunos de los datos
que reflejan la importancia de Ingram Mi-
cro, a nivel global.

El alcance mundial de la compafiia es una
de sus caracteristicas mas potente, donde
destaca su operacion en 52 paises, 155
Centros de Distribucién y 44 Centros de
Servicios. Y es gracias al modelo de ne-
gocio que ha desarrollado la empresa, en
sus mas de 35 afos, la que lo ha posicio-
nado en la industria tecnolégica como
uno de los lideres; reconocimiento que
hoy permite a Ingram Micro asumir con
optimismo y confianza el ingreso a nuevos
mercados.

Marco Tessa, VP & Gerente General de
Ingram Micro Chile, recuerda que la his-
toria de la empresa comenzoé con la dis-



tribucion de libros y luego incursioné en
la distribucién de productos de informa-
tica. “Nos dedicamos a la distribucion,
donde trabajamos con los
fabricantes de los equipos
de computacién, tabletas,
telefonfa movil y tecnolo-
gia en general. Tenemos
bodegas en distintos paises
y distribuimos a nuestros
clientes. Sabemos de distri-
bucién y logistica”, comen-
ta el ejecutivo.

Marco Tessa
VP & Gerente General
Ingram Micro

Gracias a la experiencia
ganada en las mas de tres
décadas de funcionamiento, Tessa ase-
gura que Ingram Micro tiene hoy “una
capacidad logistica desarrollada con core
en la distribucion. Gracias al modelo, la
compafiia comenzd a implementar servi-
cios logisticos asociados, considerando los
espacios de bodegas, sistemas logisticos,
tracking y conocimiento que tenemos”.
Lo anterior permite a esta compafia mul-
tinacional ingresar de lleno al mercado
logistico, donde busca posicionarse como
una alternativa, basado en su experiencia
y capacidad en distribucion.

LINEAS DE NEGOCIO

Segun comenta Marco Tessa, la empresa
se encuentra hoy enfocada en potenciar
sus tres verticales de negocio: Technology
Solutions (TS), Commerce & Lifecycle Ser-
vices (CLS) y Cloud.

En esta linea, el ejecutivo senala las princi-
pales caracteristicas de cada una de ellas.
Sobre TS sostuvo que “su objetivo es
ayudar a los negocios a trabajar inteligen-
temente y para eso la compania ofrece
auditoria y evaluacién, instalacion y des-
pliegue, planificacion y disefio, manejo de
gestion, compras y logistica, entre otros”.
En cuanto a la division Cloud, el direc-
tor general de Ingram Micro Chile deta-
lla que el foco esta en “ofrecer servicios
de nube a la mano de nuestros clientes”,
para lo cual la empresa desarrolld —segun
el ejecutivo- una especie de Marketplace
propio, donde junta soluciones de venta
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como servicio, asociado al tema logistico.
“Esto nos permite que nuestros clientes
promocionen sus servicios en la nube y asf
a su vez nosotros le ofre-
cemos servicios logisticos”,
agrega.

Punto aparte merece Com-
merce & Lifecycle Services
(CLS), donde “la oferta
de servicios de cadena de
suministro con una infraes-
tructura  incomparable”,
asoma como su principal
caracteristica. "“ofrecemos
soluciones para ayudar a
las empresas a conocer la oferta con la
demanda”, recalca Tessa.

COMMERCE &
LIFECYCLE SERVICES

CLS es la division dedicada a las activida-
des de venta de productos celulares y la
prestacion de servicios logisticos a todo
tipo de fabricantes y clientes de e-Com-
merce. Gracias a su modelo de negocio
y servicios, esta vertical de Ingram Micro
cuenta con un portafolio de servicios muy
amplio que —segun destaca Carlos Lom-
niczi, VP & Presidente para México, Peru
y Chile de la Division de Commerce &
Lifecycle Services- “cubre el
total del ciclo de vida de un
producto. Partiendo desde la
planificacién de la demanda
en forma conjunta con ca-
nales y fabricantes, pasando
por la logistica internacional,
importacién, fulfillment, en-
trega a canales o consumido-
res finales, logistica reversa,
reparacion y disposicion fi-
nal”.

Lomniczi reconoce que la industria logis-
tica es uno de los mercados mas desa-
fiantes, donde aspectos como flexibilidad,
rapidez y eficiencia son fundamentales.
¢Cdémo marcan diferencias en este com-
petitivo mercado? Para el ejecutivo la cla-
ve esta en “el portafolio completo (end to

end) y la gente que trabaja con nosotros”.
“El éxito esta basado en la gente, los pro-
cesos y la experiencia mundial que tiene
la compania. Cada cliente requiere solu-
ciones especificas y customizadas, pero en
definitiva siempre tenemos algun cliente
en el mundo que tiene requerimientos si-
milares del que podamos aprovechar ex-
periencias en el desarrollo de la solucion,
implementacion de sistemas, etc. Otro
factor de nuestro éxito es la flexibilidad.
No tenemos un modelo de negocio defi-
nido o estandar, sino que desarrollamos
soluciones a la medida de cada cliente”,
describe el VP & Presidente para México,
Perd y Chile de la Divisién de Commerce &
Lifecycle Services.

Con una infraestructura acordé a su mo-
vimiento, los clientes de CLS cuentan hoy
con un CD con una superficie de 3500
m2, racks-jaula- Estanterias-, sistema con-
tra incendios, cerco eléctrico perimetral,
seguridad 24x7, un Warehouse Manage-
ment System (WMS) y a finales del 2018,
se logro obtener la Certificacion TAPA
(Asociacion de proteccion de activos en el
transporte)

Ha sido la mezcla de conocimiento, cali-
dad de los servicios e infraestructura, lo
que ha permitido —segun el ejecutivo-
contar hoy con clientes de todo tipo.

Carlos Lomniczi
VP & Presidente
Commerce & Lifecycle Service

Asi, los desafios de esta
vertical de negocio apun-
tan  principalmente a
lograr reconocimiento y
visibilidad en la industria.
Finalmente, Marco Tes-
sa, director comercial en
Chile invité al mercado
a mirar a Ingram Micro
como una alternativa lo-
gistica, ya que “podran
encontrar en nosotros un
SOoCio gue actlia como una extension de
los clientes con experiencia y conocimien-
to.

Queremos que nos conozcan como Ope-

rador logisticos. Somos y queremos ser
una alternativa en la industria”. W

www.revistalogistec.com



IFX NETWORKS

UN PARTNER DE CALIDAD
Y EXPERIENCIA PARA LA
DIGITALIZACION DE LOS NEGOCIOS

La Transformacion Digital es ya una realidad en las
industrias nacionales. Sin embargo, el bombardeo de
informacion y analisis ha llevado a muchos a errar

en el diseno de la estrategia de digitalizacién de sus
procesos. Es ahi, donde es fundamental -y considerando
la importancia que tienen estas estrategias para

el éxito futuro de las companias- contar con los

“socios” adecuados para iniciar este camino hacia la
digitalizacion. IFX Networks es uno de ellos, ya que su
experiencia, calidad y conocimiento los avalan.

Cada dia estamos recibiendo mayor in-
formacién y contenido acerca de la Trans-
formacién Digital, convirtiéndose ademas

en el principal tema de conversaciéon al
interior de las empresas y que ha captado
la atenciéon de los ejecutivos; sin embar-
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go, son pocas las compafias que lo han
interiorizado y estan trabajando con una
estrategia definida para abordarla.

Disefiar un programa de transformacion
digital adecuado, considerando el tama-
fio de la empresa y el momento que vive
la compania es el primer paso para una
implementacién exitosa. No obstante, el
principal desafio es el desconocimiento
gue existe en torno a la Transformacion
Digital y cémo definir dicha estrategia.

Ya es una realidad. La Transformacién Di-
gital no es una moda, es un cambio nece-
sario que deben hace —tarde o temprano-
todas las empresas para sumarse al nuevo
ecosistema de negocios digitales, en el
cual la flexibilidad, la velocidad y la movili-
dad son fundamentales para competir en
igualdad de condiciones con organizacio-
nes de la nueva era.

Y es esta importancia, la que obliga a las
empresas a contar en este camino digital,
con los mejor partner. En esta linea IFX
Networks ha disefado una linea de nego-



cio enfocada en ayudar, guiar y asesorar a
las empresas en sus diferentes etapas de
la Transformacion Digital.

“Para nosotros la Transformacién Digital
es el aprovechar la tecnologia en pro de
dar una mejor experiencia a clientes y
usuarios finales, gatillada de un cambio
cultural y un cambio de procesos que se
rigen por una estrategia corporativa”,
comentd Herwin Cajamarca, Gerente de
Ingenieria de Negocios de IFX Networks
en Chile.

DESAFIOS DE
LA ERA DIGITAL

La falta de conocimiento es, sin dudas, la
principal problematica que tienen las em-
presas al momento de iniciar el proyecto
de Transformacioén. A juicio de Cajamarca,
esta situacion se debe a “que mucha de
la informacién que se genera en relacion
al tema es confusa o erra-
da”, recalcando que la ta-
rea esta en “evangelizar y
educar de manera correcta
a todos los tipo de empre-

"

sas .

A juicio del Gerente de In-
genieria de Negocios de
IFX Networks este pro-
ceso debe ser entendido
como una estrategia que
“considera la integracion
armonica y estructurada de todos los te-
mas previamente mencionados y con el
compromiso acérrimo de cada uno de los
colaboradores. No basta con incorporar
uno solo de ellos, debe haber nuevas di-
namicas de trabajo, donde por ejemplo el
area de IT y Recursos Humanos sean un
socio estratégico del negocio, asi como
nuevas culturas organizacionales y pasar
de un modelo de Cadena de Valor a uno
de Negocio Digital, en el cual el cliente sea
el centro”.

La Transformacion Digital dejo de ser le-
jana y paso a ser algo necesario para el
desarrollo, crecimiento y posicionamien-
to futuro de las empresas inmersas en el

Herwin Cajamarca
Gerente de Ingenieria de
Negocios - IFX Networks
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ecosistema de los negocios digitales, con-
figurdndose asi como un factor decisivo
para el éxito de las compafifas, gracias a
que una buena implementacién de una
estrategia de Transformacion Digital es
actualmente un punto diferenciador en
el mercado.

“Las compafias que asumen una estra-
tegia de Transformacion Digital que la
difunden y la comparten con sus cola-
boradores tienen mayores posibilidades
de aumentar su participacion, crecer y
llegar a nuevos mercados, logrando una
conexién mas cercana con sus clientes”,
comentd Herwin Cajamarca.

La industria logistica en Chile no ha es-
tado exenta de estos cambios. “Hemos
visto, por ejemplo, como actores del retail
se han ocupado de mejorar sus canales
de venta en linea, a través de la compra
de empresas nativas digitales. También,
estamos viendo como se preparan otras
para contar con centros de
distribucién fuera de las
areas metropolitanas. Es
aqui donde empezamos
a hacer palpable la Trans-
formacién Digital de una
manera transversal a mas
industrias e incluso llegan-
do a la agenda del gobier-
no, ya que las ciudades, los
espacios, la infraestructu-
ra vial, la regulacion en el
transporte, las politicas de
empleo, por mencionar algunos aspectos,
se deben preparar”, detall6 el ejecutivo.

PARTNER
ESPECIALIZADO

En este escenario de cambios, la indus-
tria de las telecomunicaciones también
se debe preparar con redes de datos y
acceso a internet con nuevas coberturas,
asi como menores latencias. “En el area
TI debemos contar con la capacidad de
almacenar grandes volimenes de datos
en infraestructuras con altos niveles de
disponibilidad, habilitar herramientas que
permitan movilidad y seguridad en el ac-

ceso a los datos corporativos, disponer
de soluciones que permitan crecer por
demanda y que puedan ser accedidas via
Internet”, afirmé.

En este sentido, IFX Networks es una
compafia multinacional con experiencia
en el desarrollo de las distintas industrias
en la Regién con un equipo de consultores
altamente capacitado que estan dispues-
tos a asesorar a cada empresa de acuerdo
a su necesidad o la etapa de Transforma-
cion Digital que estén afrontando.

“En IFX estamos seguros que Cloud Com-
puting es el principal habilitador para
iniciar procesos de innovaciéon y aumen-
tar la productividad de las compafias,
como uno de los engranajes necesarios
en la Transformacion Digital. Es por esto
gue hemos implementado una moderna
y extensa nube publico- privada sobre
nuestros 12 Datacenter interconectados
a lo largo del continente”, reconocio el
ejecutivo.

A través de cloud “las empresas pueden
liberarse de administrar equipamiento fi-
sico, aplicaciones y todas sus implicancias,
en relacion con alojamiento y recurso hu-
mano para mantenerlo, aumentando la
disponibilidad de aplicaciones criticas para
el negocio”, agregd Cajamarca. Adicional-
mente, el gerente de IFX anuncié que la
compania tiene disponible el servicio de
Virtualizacién de Escritorios (VDI), a tra-
vés del cual las empresas aumentaran el
control sobre la informacion sensible de la
organizacion”.

El portafolio de soluciones de IFX se com-
plementa con servicios de acceso a Inter-
net de alta velocidad con anchos de ban-
da dedicados, ademas redes de datos con
cobertura nacional e Internacional, garan-
tizando una comunicacién segura y exclu-
siva entre las diferentes sedes del cliente,
soluciones de seguridad, SOC, Andlisis de
Vulnerabilidades y expertos en adminis-
tracion de Sistemas operativos y bases de
datos; todo aspectos que lo transforman
en un aliado para las empresas en este
camino hacia la digitalizacion de los ne-
gocios. W

www.revistalogistec.com
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' FACTOR DECISIVO
PARA LOS CLIENTES
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OPTARPOR LA
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oticias como la expuesta
dejan de manifiesto una de
las realidades que deben
enfrentarlos diferentes re-
cintos logisticos y Centros
de Distribucion del pafs. Nos referimos a la
posibilidad de ser victimas de eventos de-
lictuales —de menor o gran envergadura-
que pongan en riesgo no soélo a su capital
humano, sino también a sus activosy, por
cierto, a las mercaderias que resguardan.

En este sentido, segun cifras publicadas
el afo recién pasado por la Camara de
Comercio de Santiago (CCS) y ALTO “el
segundo eslabén principal de la cadena
de valor en el que se producen mermas
0 robos de mercaderias es la bodega de
la tienda, en la cual se genera el 21,6%
de la pérdida operativa. Mientras que en
la etapa de almacenamiento logistico, es
decir en el CD, se registra el 8% de dicha
pérdida. La cifra expuesta puede parecer
baja, no obstante, es alta si se considera
gue - segun las cifras reportadas por Alto
y la CCS- el 6,6% de la pérdida operativa
se registra en la etapa de transporte, con-
siderada tradicionalmente como la fase
mas riesgosa e impredecible de la cadena
logistica.

De ahi que la incorporacion de tecnolo-
gias y protocolos que garanticen altos
estandares de seguridad al interior de
estos recintos sea considerado, hoy por

hoy, mucho mas que una buena practica,
sino también un factor decisivo para los
clientes, a la hora de optar por el arriendo
de bodegas o Centros de Distribucion; o
contratar los servicios de Operadores, en
el caso de la tercerizacion del almacena-
miento logistico.

Confrontados a esta realidad, actores de
la industria han manifestado la impor-
tancia que el factor seguridad representa
para su actividad y la oferta de valor pro-
porcionada a sus clientes, toda vez que el
CD es un eslabén vulnerable de la cadena;
el que debe ser “reforzado” a partir de
una estrategia principalmente preventiva,
donde se fusionen protocolos operativos
de alto estandar y tecnologias de van-
guardia.

PREVENCION / REACCION

“Los centros de bodegaje son siempre
tentadores para los amigos de lo ajeno
y especialmente las bodegas que tienen
productos de facil venta. Por lo tanto, hay
que estar constantemente mejorando las
medidas y tecnologias de seguridad, im-
plementado nuevas y actualizando los
protocolos de seguridad”, a partir de esta
reflexién inicial, Jaime Silva Gonzalez, Ge-
rente de Proyectos de Central Bodegas,
evidencié dos factores clave que — hoy
por hoy- concentran los esfuerzos de los
actores del mercado de bodegaje nacio-
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nal: estar conscientes de la vulnerabilidad
y actuar en consecuencia.

En esta linea, David Furman, Subgerente
General de Danco manifesté que tener
claridad en torno a la vulnerabilidad es
decisivo. “Cuando manejas productos ter-
minados, generalmente de altisimo valor;
por consecuencia, el interés por robar al
interior de tu CD serd alta”, acotd Furman,
agregando que a partir de esta concienti-
zacion se debe actuar activamente en la
prevencién de los robos, ya sean de tipo
“hormiga” o del tipo “saqueo”.

No obstante, si “Prevenir” es la premisa
gue mueve a este mercado en materia de
seguridad, saber “Reaccionar” es también
determinante, toda vez que los eventos
delictuales relacionados a los centros lo-
gisticos suelen caracterizarse por un alto
nivel de violencia, determinacion (por
parte de los perpetradores) y por cierto,
organizacién. En esta linea, Raimundo
Prieto, Gerente de Operaciones Bodegas
San Francisco manifesté que “hoy exis-
ten bandas especializadas segun el tipo
de golpe a perpetrar y la mercaderia que
posteriormente reduciran, siendo los pro-
ductos preferidos en estos delitos los ar-
ticulos de alto valor, bajo volumen y facil
venta, como: teléfonos celulares, ropa de
marcas caras y computadores portatiles”.

Ademas, agreg6 el vocero de BSF, estas
bandas utilizan diversos medios tecnolégi-
cos y procedimentales para “dar un golpe
efectivo y rentable”. “Con la irrupciéon de
los teléfonos celulares, por ejemplo, hoy
es muy facil que un complice transmita en
forma precisa los datos para perpetrar un
robo. Esto ha llevado a que, como indus-
tria, debamos instaurar un nuevo orden
en cuanto al manejo de la informacion
sensible”, sostuvo Prieto.

Siempre en torno al desafio de la seguri-
dad para la industria del bodegaje a ni-
vel nacional, Rodrigo Valdés, Gerente de
Operaciones de Bodenor Flexcenter, am-
plio el espectro, argumentando que las
iniciativas en materia de seguridad no sélo
apuntan a minimizar los eventos de tipo
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delictivo, sino también otros eventos que
pongan en riesgo la continuidad operativa
del recinto. En esta linea, sostuvo que “los
principales desafios en materia de seguri-
dad de la industria de bodegaje logistico,
a nivel nacional, es garantizar la idoneidad
de los sistemas, controles, equipamiento
y personal que aseguren la continuidad
operacional de los clientes y la no vulne-
rabilidad de las existencias y la seguridad
de su personal, ya sea por eventos ilicitos
como robos o asaltos o bien siniestros
como incendios, sismos, inundaciones,
etc. Siempre con una mirada integral a los
diversos eventos que pueden afectar a los
clientes e instalaciones”.

UNA OFERTA
CONVALOR

Considerando lo expuesto, no resulta an-
tojadizo afirmar que el factor seguridad
alcanza un estatus estratégico en la oferta
de valor que los actores de la industria del
bodegaje logistico presentan a sus clien-
tes. En esta linea, David Furman, manifes-
td que “el valor de la seguridad es muy
alto. Tenemos casos concretos de clientes
que nos han elegido por ésta variable. Asi,
tener buenos mecanismos de seguridad
pasd de ser un nice to have en un must
have”.

Igual opinidon comparte Rodrigo Valdés,
quien sostuvo que “poseer altos niveles
de seguridad y reaccién ante posibles
eventos; tener la capacidad de adap-
tarse y reinventar nuevos e innovadores
sistemas es algo que los clientes valoran
y persiguen, ya que tal como sefalamos
impacta directamente en sus operaciones
y desempeno”.

Bajo esta perspectiva el factor seguridad
y las tecnologias que lo sustentan pasan a
tener un rol, casi tan preponderante para
los clientes, como lo son el precio y la
ubicacién de los recintos logisticos. Asi al
menos lo evalud el Gerente de Proyectos
de Central Bodegas, Jaime Silva, recono-
ciendo que “la seguridad junto con la ubi-
caciéon son los factores mas importantes
que evaltan los clientes para contratar los
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servicios de cualquier centro de bodega-
je”. En esta linea, Silva agregé que en lo
efectivo nadie puede ofrecer una garantia
absoluta de que no ocurran hechos delic-
tivos u otros eventos de tipo catastréfico
al interior de los recintos, sin embargo, “si
podemos y debemos implementar varias
medidas preventivas que hagan que estos
tengan el menor impacto”.

Catalogado como un factor “diferencia-
dor” en el mercado, contar con tecnolo-
gias y protocolos de seguridad al interior
de los recintos logisticos resulta un atribu-
to fundamental. No obstante no hay que
perder de vista el flujo operacional.

Asi lo destaco Prieto, argumentando que
“para nuestros clientes la seguridad es
muy importante y en los casos de merca-
derias sensibles es esencial. Sin embargo,
ésta debe darse en un contexto que per-
mita una operacion agil y fluida. Esto nos
ha llevado a que todos los desarrollos en



seguridad vayan siempre de la mano con
mantener los estandares de agilidad que
los clientes requieren”.

INNOVACIONES
EN SEGURIDAD

Consultados respecto a las innovaciones
en materia de seguridad que los cuatro
actores entrevistados han puesto en mar-
cha, éstos definieron dos aspectos esen-
ciales: las tecnologias y los protocolos.

En esta linea, el vocero de BSF destacd
que considerando el nuevo escenario del
delito, las medidas de seguridad que han
desarrollado se han enfocado en dos li-
neas: reforzamiento de la barrera fisica y
deteccion temprana de la intrusion. “Den-
tro de las barreras fisicas hemos reforzado
las barreras perimetrales tipo New Jersey
-en accesos y perimetros vulnerables-, cer-
cos eléctricos, pincha neumaticos, rayos
de deteccidn y perros adiestrados.

A su vez, en cuanto a la detecciéon tem-
prana, hemos incorporado mas torres de
seguridad, reforzando el control y capa-
citacién de nuestros guardias, protocolos
de revisiones de los supervisores que in-
corporan el exterior de nuestros recintos
y tecnologia de CCTV que permita bue-
nos registros de las calles colindantes a
nuestras instalaciones. Todo esto con el
objetivo de dar una alerta temprana a las
policias en caso de algo sospechoso”.

Ahora bien, en lo referido a los protoco-
los, Prieto sostuvo que la compaiiia cuen-
ta con un area de seguridad que se apoya
en varios elementos, los cuales son centra-
lizados en una Central de Comunicaciones
y Operaciones (CECOP) que opera los cen-
tros las 24 horas del dia. “De este modo
existe un control que mantiene activa
nuestra area de seguridad, especialmente
durante los periodos que no funcionan los
centros (noches y festivos). Este érgano,
que apoya a los supervisores y guardias
en terreno, nos permite sacar un real pro-
vecho de las tecnologias que hemos ido
incorporando; y a su vez controla que se
cumplan los protocolos que se han dise-

flado para maximizar la seguridad de los
centros”.

Respecto a sus implementaciones en ma-
teria de seguridad, el vocero de Central
Bodegas manifestd que su objetivo prin-
cipal es uno solo: “brindar seguridad y
tranquilidad a nuestros clientes respecto
al acopio de sus productos”. Con ello en
mente, las principales medidas de seguri-
dad se circunscriben a cercos eléctricos,
alarmas con rayos laser y porterfas blin-
dadas “para que en caso de eventos con
violencia brinden seguridad a los guardias
y por sobre todo tener instructivos y pro-
tocolos conocidos por las empresas de se-
guridad”. En el plano de la innovacion, en
tanto, Silva destacé que “en lo operativo
tenemos modviles con baliza en algunos
centros, uso de redes sociales con reporte
permanente del estado de instalaciones y
alarmas de sensores con rayos laser”.

En tanto, si bien la implementacién tec-
nolégica es relevante en materia de segu-
ridad, los protocolos operativos también
lo son, manifesté el Gerente de Proyectos
de Central Bodegas, explicando que éstos
Ultimos “son tanto o mas importantes
que las mismas medidas de seguridad o la
implementacion tecnoldgica y deben ser
conocidos por las empresas de seguridad
y su personal. Necesitamos tener perso-
nal capacitado en el uso de estos, no sélo
para prevenir hechos delictivos”.

Por su parte, David Furman comenté que
atendiendo a la importancia estratégica
del factor seguridad, Danco ha incorpo-
rado una linea especial su presupuesto
anual para estar en constante actualiza-
cion de su infraestructura de seguridad.
Gracias a esta estrategia ‘presupuestaria’,
explicé “en los ultimos 24 meses hemos
cambiado todo nuestro sistema CCTV de
analogo a HD digital con visiébn nocturna,
lo que permite tener imagenes de alta ca-
lidad las 24 horas para rastrear eventuales
eventos delictuales.

Ademas, hemos dispuesto sistema GPRS
en todos los cercos eléctricos perimetra-
les, lo que permite que cuando se activa

el sistema, éste envia mensajes de alertas
a determinadas personas dentro y fuera
de las instalaciones, los que ejecutan pro-
tocolos de prevencién y reaccion previa-
mente definidos”. En esta linea, la instala-
cion de pilones o bolardos hidraulicos de
alta resistencia en accesos vehiculares que
impiden los ya conocidos asaltos via “alu-
nizaje” es otra de las implementaciones
realizadas por Danco.

En materia de innovacién y protocolos,
David Furman comenté que “en este mo-
mento nos encontramos en fase de disefio
de lo que serad una remodelacién comple-
ta al acceso vehicular del centro Danco
Miraflores. Para ingresar al CD, exigiremos
de forma estricta que cada cliente enrole
previamente a toda persona que esté au-
torizada para ingresar. Para esto habilita-
mos un software multi-usuario y ademas
duplicaremos la pista de ingreso al CD, las
cuales contaran con sistema auto-servicio
de lectura de carnet de identidad. En una
segunda etapa habilitaremos sistema tipo
TAG para facilitar el flujo de vehiculos resi-
dentes”. Segun comenté Furman “la coo-
peracion y disciplina de nuestros clientes
serd fundamental para que este cambio
de protocolo sea exitoso, por el bien de
todos.

Finalmente, Rodrigo Valdés, Gerente de
Operaciones de Bodenor Flexcenter, ma-
nifestd que “en materia de seguridad im-
plementamos diversas tecnologias, unas
mas visibles y otras mas imperceptibles,
las cuales apuntan a controles de acceso
con digitalizacion de procesos, fortaleci-
miento de registro audiovisual, equipa-
miento para el personal, etc.”. En esta
linea, Valdés destacdé que “en general,
siempre manejamos la mejor tecnologia
disponible en el mercado y la reinvencién
de los mismos sistemas adecuados a nues-
tros requerimientos especificos y puntua-
les. En general, BFC cuenta con una poli-
tica de permanente innovacién, buscando
las mejoras siempre en sus procesos y
sistemas en un mercado en permanente
evolucion y que pone a prueba a diario
nuestro trabajo”.
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PROSUD

EXITOSO PARTNER
PARA LA INDUSTRIA
DE CONSUMO MASIVO

CON UNA LOGISTICA DE 'BRAZOS LARGOS' Y DISTINTAS LINEAS DE NEGOCIO,
PROSUD SE HA TRANSFORMADO EN UN EXCELENTE SOCIO PARA EL RETAIL EN
LA COMERCIALIZACION Y DISTRIBUCION DE PRODUCTOS DE CONSUMO MASIVO,
A LO LARGO DE CHILE. SATISFACER LAS NECESIDADES DE LOS DISTINTOS |
CLIENTES SE HA TRANSFORMADO EN SU LEITMOTIV'Y EJE DE SU OPERACION,
DONDE LA FLEXIBILIDAD, EFICIENCIA, OPTIMIZACION Y CALIDAD DE PRODUCTOS

SON PILARES.

Con la comercializacién y distribucion de
mas de 40 marcas de productos de con-
sumo masivo, Prosud, empresa de capita-
les chilenos, ha sido reconocida como un
proveedor de excelencia para la industria
supermercadista en Chile.

Con 20 anos de presencia en el mercado,
la compafia ha crecido de la mano de la
industria del Retail y de su
profesionalismo, excelencia
en el servicio y la calidad
de sus marcas. Sin embar-
go, un factor determinante
en este éxito ha sido la efi-
ciencia alcanzada en su ca-
dena logistica; una cadena
marcada por su extension y
su flexibilidad a tener que
dar respuesta a distintos
clientes.

Los principales datos de la historia de Pro-
sud demuestran su explosivo crecimiento.
La empresa naci6 en 1998 de la mano de
la comercializacion de aceite, el cual se
ha convertido en su principal producto.
A solo seis meses de entrar al mercado,
la compania entablé una alianza comer-
cial con D&S para desarrollar su aceite de
marca propia Lider, abriendo asi un cami-
no comercial que hasta el dia de hoy es
exitoso, alcanzando relaciones de largo
plazo con los principales actores del Re-
tail, conformandose, asi como socio estra-

Sergio Montané
Gerente Supply Chain
Prosud

tégico de los supermercados. Ya en 2002,
Prosud cerré el primer acuerdo de repre-
sentacion con la marca de café Cruzeiro y
el 2006 la de Aceite Natura. Actualmente,
la empresa cuenta con mas de 40 marca
para su comercializaciéon y distribucion a
lo largo de Chile, en sus distintas lineas
de negocio (16) con presencia en Aceites,
Café, Pastas, Desayuno & Dulces, Gour-
met, Cervezas y mayone-
sas, entre otros.

“Nos enfocamos en en-
tregar soluciones a me-
dida para cada cliente,
cumpliendo con altos es-
téandares de calidad y con-
fiabilidad, que permitan
proyectar relaciones de
largo plazo” afirmé Ser-
gio Montané, Gerente de
Supply Chain de Prosud, al
profundizar sobre uno de los principales
ejes que mueve a la compania.

EMBAJADORES

DE MARCAR

“Tenemos presencia en las mas grandes
y prestigiosas cadena de supermercados,
mayoristas y distribuidores de Chile. Una
muestra de ello es la amplia gama de
clientes con la que constantemente traba-

jamos”, reconocio el ejecutivo, para quien
los pilares del éxito que ha alcanzado la
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empresa estan en la comunicacién, la
excelencia operacional, la flexibilidad, la
calidad de servicio y en el desarrollo de
una cultura organizacional enfocada en
las personas.

Prosud cuenta con la representacion de
marcas, distribucién de marcas, marcas
Prosud y la linea de marcas propias para el
retail (Tottus, Santa Isabel, Lider, Merkat,
Santa lIsabel, A Cuenta) en productos
como aceite, mayonesa, café y pastas.
Dado la presencia que la empresa tiene en
todo Chile (distribuidores, supermercados
regionales y cadenas de supermercados),
Prosud cuenta ademas con una linea de



negocio con foco en la reposicién en Sala.
“Nuestro modelo de negocio de repre-
sentaciones de marca tiene afos de de-
sarrollo y se ha transformado en un dife-
renciador de Prosud en el mercado, con
relaciones de largo plazo con grandes
proveedores con quienes tenemos una
importante comunicacion, cercania y ga-
rantia de servicio”.

El resultado de esto, es que contamos
con la confianza de nuestros clientes para
trabajar y desarrollar sus marcas con com-
promiso y excelentes resultados”, afirmé
Montané, quien enfatizé ademas en la
importancia que tiene contar con un area

robusta de marketing y desarrollo de pro-
ductos para el éxito del negocio. Con los
anos, el desarrollo de la empresa ha sido
constante. Asi, se incorpor6 la unidad de
distribucion de marcas como Colombina y
Ama, y luego el de marcas propias Prosud
(2013) como Perfect Choise, abriendo asi
nuevos nichos en el mercado.

SATISFACER AL CLIENTE

Tal como comentd Sergio Montané, uno
de los pilares que sustenta el éxito que la
compafia ha alcanzado en estas dos dé-
cadas en el mercado chileno es la cadena
logistica con todos sus eslabones.

“Prosud tiene un sello muy logistico. El
corazén del negocio esta en la cadena de
abastecimiento, acompafado —por su-
puesto- de una excelente visién comercial
y estrategia de marcas. En otras palabras,
nuestro foco esta en el cliente con desa-
rrollos de soluciones de largo plazo”, re-
calco.

En esta linea, el ejecutivo reconocié que
para una buena operacion logistica es pri-
mordial tener bien definida y controlada
la cadena completa y asi “lograr conectar
en tiempo y forma de manera efectiva a
nuestros proveedores con la necesidad de
nuestros clientes”.

“La capacidad que tenemos de identificar

el valor de movilizar una unidad al interior
de la cadena es fundamental, porque si
bien nos orientamos al servicio, tenemos
un foco financiero muy fuerte, esto es im-
portante para la toma de decisiones con-
siderando que estamos en un mercado
cada dia méas competitivo”, afadio.

Como reflejo de la importancia del érea,
el gerente de Supply Chain afirmo que la
empresa se encuentra en un plan creci-
miento y desarrollo importante, con foco
en consolidar los niveles de servicio con
nuestros clientes, la excelencia operacio-
nal, la rentabilidad sustentable, desarrollo
de colaboradores y expansion de nuevos
negocios.

“Somos una cadena logistica muy larga 'y
ahi es fundamental tener medido e iden-
tificado los puntos donde podemos gene-
rar valor para diferenciarnos de nuestra
competencia. Queremos seguir creciendo
en los distintos modelos de negocios que
tenemos y en eso la eficiencia, comunica-
Cion y transparencia con nuestros clientes
es muy importante”, detall.

Estar constantemente buscando mejoras
operativas es un sello en Prosud. Rapidez,
flexibilidad, eficiencia en costos, comu-
nicacion y trasparencia son —a juicio del
ejecutivo- fundamentales. “Para conver-
tirse en un socio estratégico conocer la
operacién de clientes y proveedores es
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importante, mas aun, cuando se tiene
una cadena logistica larga. Nuestra mejo-
ra continua tiene foco en la productividad,
calidad y el desarrollo de las personas (cul-
tura organizacional), porque no sélo hay
que llegar con el producto, sino que cada
vez hay que intentar hacer mas con lo
mismo. La competencia es fuerte en este
sector y seran estos factores sumados a la
comunicacion, colaboracién y transparen-
cia con nuestros clientes lo que marque la
diferencia” ahondé Montané.

PILAR OPERATIVO

Con éreas claramente establecidas como
Comercial, RRHH, Finanzas, Marketing y
Supply Chain se da soporte al negocio. El
gerente de Supply Chain detallé las prin-
cipales caracteristicas de su area, donde
destaca abastecimiento, logistica y el area
de transporte con un fuerte foco en la ex-
celencia operacional y la calidad.

Abastecimiento: Prosud cuenta con un
area de planificacion y abastecimiento
muy robusta, cuyo principal proveedor es
la empresa de aceite argentina AGD. Aqui
se da inicio a una logistica de excelencia.

“Tenemos un proceso periédico muy im-
portante de compra, donde la planifica-
cion y forecast de demanda se desarrolla
en conjunto y en conexién directa con
las areas de marketing y comercial, aqui
se capturan las necesidades de nuestros
clientes, se incorporan tiempos y condicio-
nes de respuesta de nuestros proveedores
y se analizan las capacidades productivas
de nuestra cadena logistica, con esta in-
formacién definida podemos garantizar
un buen abastecimiento para nuestros
clientes-", describié Montané.

Centro de Distribucion: Mas de 20 mil
m2 con 15.000 mil posiciones de pallets
donde se desempefan 160 colaboradores
en dos turnos son algunas de las cifras
que reflejan el tamafno de esta operacion.
El disefo de los procesos logisticos esta
enfocado en buscar la mayor optimizacion
y agilidad al flujo de mercaderia con tra-
zabilidad desde la recepcion, almacenaje,
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preparaciéon, despacho y entrega. A la
vez, se establecen importantes estandares
de calidad avalados por una certificacion
BRC que les permite cumplir con los para-
metros requeridos por cada cliente.

“Hoy nuestro foco logistico estd en la
productividad y la mejora continua, por
lo que estamos en pleno proceso de im-
plementacion de un modelo de excelencia
operacional basado en Lean Operations,
que tiene como base el desarrollo de pro-
gramas de mejora enfocada sustentable”.
“Diariamente recibimos y despachamos

SEGUIR CRECIENDO

Aumentar la cartera de productos y for-
talecer la relacion cliente y proveedor
son los objetivos que mueven a Prosud,
donde la clave esta —segin Montané- en
“profundizar en lineas y productos de alto
valor agregado y calidad, siempre a un
precio competitivo”.

Muchas veces hemos escuchado que las
reglas del juego son impuestas por los
grandes actores de la industria, generan-
do en algunos un recelo o temor a enta-

un alto volumen de cajas, con un mix
importante de productos, por lo que la
complejidad y uno de los principales de-
safios estd en buscar la mas alta tasa de
estandarizacion en los procesos logisticos
en el CD (recepcion, almacenaje, prepara-
cion y carga), para dar agilidad y eficiencia
al flujo de mercaderia de cara a nuestros
proveedores y clientes “, afiadio el Geren-
te de Supply Chain.

Distribucion y Despacho: “Contamos
con una flota diversificada y muy buenos
socios estratégicos para llevarla a cabo.
Dado que tenemos multiples clientes con
cobertura en todo Chile, debemos asegu-
rar que la optimizaciéon de nuestras cargas
sea la adecuada, asi como la definicion
del ruteo y la visibilidad para llevar a cabo
las entregas en tiempo y forma”, comento
Sergio Montané reconocié que en esta
area requiere una optimizacién constan-
te. "En nuestro gasto logistico una parte
importante corresponde a la distribucion,
lo que nos obliga a estar buscando solu-
ciones de eficiencia y control”.
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blar relaciones comerciales con ellos. Sin
embargo, esta relaciéon Prosud-Retail ha
sido por mas de dos décadas exitosa.

¢Cudl ha sido la clave? para Sergio Mon-
tané la llave estd en “la comunicacion,
la transparencia y en comprender coémo
ellos funcionan”.

“Ellos requieren altos estandares de servi-
cio en tiempo y forma, por ejemplo, hoy
es fundamental que el producto esté en la
goéndola y nosotros ademas de tener una
logistica eficiente, contamos con presen-
cia de reposicion en las principales salas
de venta del pais, haciéndonos cargo de
todo el proceso”, afirmé.

Finalmente Montané reconocié que "es
un mercado demandante, pero se puede
ser exitoso con relaciones a largo plazo.
Somos un puente entre proveedor y clien-
te, capaces de dar soluciones integrales,
eficientes y flexibles a precios competiti-
vos". M
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PRINCIPIOS PROPUESTOS POR LA CAMARA CHILENA DE LA
CONSTRUCCION. A fines de 2018, la Camara Chilena de la Construccién
presentd el Informe, Infraestructura Critica para el Desarrollo. Un estudio
que integra un acotado analisis acerca de aquellas materias en las que el
pais debe invertir para que tanto su accion comercial como social sea no
s6élo competitiva, sino también eficiente.

INFRAESTRUCTURA

PARA EL

DESARROLLO
LOGISTICO Y
PRODUCTIVO

A 174.505 millones de délares asciende el
déficit en infraestructura que Chile debie-
ra considerar de cara a 2027, asf lo eviden-
cié el Informe Infraestructura Critica para
el desarrollo 2018-2027 (ICD), publicado
por la Camara Chilena de la Construccion
y que tiene como objetivo contribuir en la
discusion de politicas publicas en materia
de infraestructura.

En esta linea, cabe destacar que el Infor-
me presenta un analisis detallado de los
requerimientos de inversiéon en 13 secto-
res claves para el desarrollo sostenible del
pais, agrupados en tres ejes estratégicos:
Infraestructura Basal (recursos hidricos,
energia y telecomunicaciones), Infraes-
tructura de Uso Social (espacios publicos,
hospitales, cérceles y educacion) e In-
fraestructura de Apoyo Logistico (vialidad
urbana e interurbana, aeropuertos, puer-
tos, ferrocarriles y logistica), requerimien-
tos que pretenden contribuir al disefio y
evaluacion de politicas publicas en &reas
de infraestructura claves.

Asf, esta nueva ediciéon sigue el camino
de mejora continua iniciado en 2002,
ampliando el anélisis, haciendo un se-
guimiento de los progresos realizados y
contando de nuevo con la colaboracién
de especialistas externos para ofrecer una
cuantificacion detallada de los requeri-

mientos en 13 sectores en un horizonte
temporal de diez afos.

A partir de lo expuesto, a continuacién
presentamos algunos de los Highlight del
Informe, en lo referido a las materias de
Apoyo Logistico. Este Ultimo punto com-
prende un gran valor para los actores de
la supply chain, asi como también repre-
senta una importante visién estratégica
para maximizar el desempefio logistico
del pafs.

INFRAESTRUCTURA
DE USO PRODUCTIVO

El acapite referido a la Infraestructura de
Uso Productivo contempla 6 factores de
analisis en torno a la inversion: Vialidad
Interurbana; Vialidad Urbana; Aeropuer-
tos; Puertos; Ferrocarriles y Logistica.

En lo referido a la Vialidad Interurbana,
el informe estima que “la configuracion
geogréfica de nuestro pais y la escasez de
alternativas viales en una cantidad impor-
tante de sectores hace que las carreteras
y los caminos interiores jueguen un rol
protagoénico en el transporte de perso-
nas y mercaderias. De hecho, los déficits
gue en esta materia se registran en ciertas
zonas impactan negativamente la calidad
de vida de las personas y la economia na-
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cional, debido a sus implicancias sobre la
productividad y competitividad de las ex-
portaciones.

Asi, para el periodo 2018-2027 se reque-
rird una inversion en vialidad interurbana
de US$ 20.343 millones: US$12.646 millo-
nes en vialidad interurbana no concesio-
nada, US$3.230 millones en mantencion
de vias concesionadas, US$3.099 millones
en concesiones en agenda o en proceso
de licitacién, US$1.258 millones en con-
cesiones en operacion y US$110 en conce-
siones en construccion.

La recomendacién mas importante en
torno a la Vialidad Interurbana se refiere
a "la necesidad de anticipar inversiones y
de contar con métodos de andlisis y pro-
yeccion de facil actualizacion que ayuden
a determinar los plazos en que las obras
deben encontrarse operativas. Adicio-
nalmente, la préxima elecciéon de las au-
toridades regionales, junto con la plani-
ficacion central de la infraestructura vial
estructurante del pais, requerirdn reglas
claras de coordinacién y responsabilida-
des en la asignacion de fondos para los
proyectos”, manifiesta el documento.

Ahora bien, en lo referido al factor Viali-
dad Urbana, segun el informe, “la necesi-
dad de nueva capacidad vial requiere ac-
tivar inversiones a mayor velocidad que la
observada hasta ahora. De lo contrario el
crecimiento estimado de la demanda sera
superior al estandar vial deseado, con el
consiguiente impacto negativo sobre la
calidad de servicio”.

Segun lo expuesto, la inversion requerida
para la Vialidad Urbana de las principales
capitales del pais, segun el IDC se estima
en US$60.776 millones: US$23.355 en re-
novacion de infraestructura vial que existe
(calles y veredas), US$19.286 millones en
proyectos viales en cartera (principalmen-
te calles ya identificados por el SECTRA)
y US$18.135 millones en infraestructura
faltante.

Siempre en este punto, segun el IDC, en-
tre los temas prioritarios en el ambito de
la planificacion de la infraestructura se



encuentra el ordenamiento urbano. “La
importancia creciente de las ciudades ha
transformado este ftem en protagonista
de la calidad de vida de los préximos 30
afios. La “urbanizacion” es una tendencia
de alta probabilidad e impacto. Su con-
secuencia positiva es que las ciudades se
transforman en motores de actividad que
articulan viajes y dinamizan la actividad
econdmica”, manifiesta el documento.

DE LA LOGISTICA
ANIVEL PAIS

Un aspecto a considerar en materia logis-
tica es que Chile presenta objetivamente
desventaja de la localizacion y conectivi-
dad respecto de los grandes centros ur-
banos del mundo, las que adn no se lo-
gran compensar con un buen desempefo
logistico ni con una mayor frecuencia de
servicios de naves internacionales. De ahi
gue en la actualidad existan diferentes
propuestas para avanzar en la integracion
de cadenas de carga, cuyo objetivo es co-
rregir descoordinaciones que se traducen
en incrementos de costos finales de los
productos.

En este punto, segin el IDC, se estima
que para el periodo 2018-2027 se reque-
rird una inversion total de US$1.785 millo-
nes: US$1.710 millones para la ejecucién
de corredores biocednicos como Antofa-
gasta-Santos, Paso Las Lefias, Tunel Agua
Negra y el Corredor Concepcién-Bahia
Blanca, y US$75 millones para zonas de
apoyo logistico (Puerto Seco Antofagasta,
Zona Logistica Mejillones, Zona Logistica
Antofagasta).

Y es que — segun relata el documento- “la
necesidad de planificar con una ldgica
de “redes logisticas” la infraestructura
vinculada al transporte de carga surge
con fuerza ante el desafio de mejorar la
eficiencia en el tratamiento de carga y
las transiciones entre medios de trans-
porte. Esto permite seguir la cadena de
valor completa de las mercancias, desde
el origen hasta su destino”. Finalmente,
el reporte también recomienda una pla-
nificacién integrada y de largo plazo del

transporte de carga, asi como una revi-
sion de costos y grados de formalidad de
los servicios de apoyo: la digitalizacion de
procesos y, en especial, la materializacion
de las propuestas de numerosos organis-
mos que han realizado diagnosticos y que
comparten objetivos basicos.

EL DESAFIO DE
LOS PUERTOS

En el Ranking General de Competitividad
publicado por el Foro Econémico Mundial,
entre 2014 y 2017, nuestro pais avanzo
ocho lugares en el indice Global de In-
fraestructura con una clasificacién positi-
va en materia de vialidad a nivel general.
Sin embargo, en el caso de los puertos se
descendié en el ranking respecto al infor-
me anterior.

En este punto, cabe senalar que Chile
tiene una posicion ventajosa respecto a
otros paises de Latinoamérica en materia
de calidad de infraestructura portuaria.
Sin embargo, no han recibido inversio-
nes significativas que le permitan acortar
respecto a otros paises europeos mejor
posicionados, como Espafia o Alemania.
A este respecto, el IDC especificd que “si
bien la menor actividad econémica de los
Ultimos afios ha generado alguna holgu-
ra en cuanto a requerimientos de nueva
infraestructura portuaria, las necesida-
des de aumento de capacidad contintan
constantes, lo que exige una capacidad de
adaptacién que demanda nuevas inversio-

"

nes".

Asi las cosas, segun la entidad, se estima
que para el periodo 2018-2027 se reque-
rird invertir US$5.242 millones en infraes-
tructura portuaria: US$2.842 millones
para cubrir la capacidad que cada terminal
requiere a futuro y US$2.400 millones co-
rrespondientes al Puerto de Gran Escala,
gue dada sus dimensiones e importancia
para el pais constituye un proyecto prio-
ritario.

Siempre en torno a la Infraestructura Por-
tuaria, los expertos de la CCHC sostienen
gue su relevancia para la competitividad y

productividad del pais es preponderante.
Su estrecha relacion con la eficiencia lo-
gistica y los extensos plazos de ejecucion
de los proyectos plantean la necesidad
de afrontar con prontitud los desafios del
sector portuario. “Esto queda en eviden-
cia al analizar el Transport Outlook 2017
de International Transport Forum, érgano
técnico especializado en transporte en
la OCDE, que sostiene que el transporte
de carga en el mundo se triplicara hacia
2050 y que mas del 90% de esa carga se
movilizard por mar. Esto confirma el rol
prioritario que tiene el sistema portuario
para el comercio internacional”, describié
el Informe.

EL IMPULSO
FERROVIARIO

Actualmente, Chile cuenta con casi 5 mil
kilémetros de vias de carga ferroviaria que
se concentran entre la | y la IV Region,
principalmente. Este sélo dato nos habla
del potencial que el transporte ferroviario
tiene para el transporte de carga a nivel
nacional y en el fortalecimiento del trans-
porte multimodal.

Ahora bien, en Chile el desarrollo ferro-
viario de los Ultimos afos se ha centrado
principalmente en proyectos de trenes
de cercanias para pasajeros. La carga en
cambio, no ha mostrado novedades en
términos de nuevas vias, lo que deberia
comenzar a revertirse en la medida que la
actividad minera gane mayor dinamismo,
estima el documento, agregando que “la
Empresa de Ferrocarriles del Estado (EFE)
ha continuado reportando pérdidas y la
Red Norte (privada) ha registrado caidas
en el movimiento de carga en los Ultimos
dos afos. A pesar de esto, el interés por
un desarrollo ferroviario mas activo no ha
disminuido”.

En torno a la inversién requerida para el
transporte férreo, el IDC estima que se re-
querird una inversion de US$4.893 millo-
nes para el periodo 2018-2027, la mayor
parte centrada en el transporte de pasaje-
ros: US$3.812 millones.

www.revistalogistec.com
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EL CRECIMIENTO MAS BIEN MODERADO QUE HA EXPERIMENTADO EL
TRANSPORTE DE CARGA AEREO es segun los expertos, consecuencia del
convulsionado momento que vivid la economia mundial en 2018, un aspecto
que en 2019 podria representar un riesgo importante para la actividad. No
obstante, existen proyecciones positivas para el presente periodo, aunque
guedan retos por afrontar para asegurar un buen desempeno.

PERFORMANCE 2018

Y RETOS FUTURQOS
DEL MERCADQO DE
TRANSPORTE DE
CARGA AEREQ

Acudiendo a la jerga ‘aeronautica’, duran-
te 2018 el mercado del transporte de car-
ga aéreo puede definirse como turbulento
a nivel general, a partir de las tensiones
comerciales acontecidas durante el afo
recién pasado que, segun los expertos
del sector, representan una gran amenaza
para la actividad.

Tomando en cuenta las cifras oficiales,
publicadas en enero por la Asociacion de
Transporte Aéreo Internacional (IATA), es-
tadisticas correspondientes al transporte
aéreo global de carga del mes de noviem-
bre de 2018, la actividad cerré con un
crecimiento del 4,3%, definido por las au-
toridades de IATA como “plano respecto
al mismo mes del periodo anterior” (me-
dido en toneladas por kilémetro transpor-
tadas, FTK, por sus siglas en inglés). Segun
manifestéd Alexandre de Juniac, Conseje-
ro Delegado de la IATA, la cifra expuesta
representaria “el peor desempefo desde
marzo de 2016 que deja atras 31 meses
consecutivos de crecimiento interanual”.

Siempre en torno al desempefio medido,
Alexandre de Juniac, sostuvo que “tenien-
do en cuenta que el cuarto trimestre del
afno suele ser un buen momento para el
transporte aéreo de carga, el crecimien-
to plano de noviembre nos desalienta”. A

partir de ello, la entidad proyecta un cre-
cimiento del 3,7% para 2019, al tiempo
gue delimita importantes desafios a en-
frentar por parte de los actores del sector.
En esta linea, el vocero de IATA manifesto
que “las tensiones comerciales represen-
tan una gran amenaza para el transpor-
te de carga aéreo”, agregando que “es
necesario que los gobiernos fomenten el
crecimiento del comercio internacional,
en lugar de obstaculizarlo con impuestos
abusivos”. En lineas posteriores, la entidad
sostuvo que entre los principales desafios
que enfrenta el sector se encuentran:

“Considerar las nuevas sefiales de de-
bilidad econémica internacional que se
proyectan; la caida de las exportaciones
en los principales paises exportadores, ex-
ceptuando a EE. UU; los tiempos de entre-
ga mas cortos en Asia y Europa y la caida
de la confianza del consumidor respecto
al elevado nivel a principios de 2018"

Siempre en la linea de las proyecciones,
segun IATA “la carga transportada por
via aérea alcanzara los 65.9 millones de
toneladas en 2019, un 37% mas que en
2018, cuando se pronosticé un crecimien-
to de 63.7 millones de toneladas, un bajo
desempefio debido al empeoramiento del
comercio mundial por el aumento del pro-
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teccionismo. Por otra parte, los rendimien-
tos creceran 2.0%, cifra por debajo del
desempefio del 10% del afio previo. No
obstante, el sector se fortalecera gracias a
una menor escalada de los costos. Por lo
tanto, los ingresos totales en movimiento
de carga superaran los US$ 116.000 millo-
nes, en comparacién con los US$ 109.800
millones previstos para 2018.

Se esperan ganancias netas de US$
35.500 millones para la industria global
de aerolineas durante el préximo ano, li-
geramente por encima de los US$ 32.300
millones de beneficio neto pronosticados
para 2018.

CRECIMIENTO GLOBAL
POR REGION

Siempre en torno a los datos brindados
por IATA, sélo tres regiones registraron
crecimiento interanual en noviembre de
2018: Norteamérica, Oriente Medio y La-
tinoamérica. En Asia Pacifico, Europa y
Africa, en tanto, la demanda se contrajo.
En un andlisis por regiéon, tenemos que
las aerolineas de Asia y el Pacifico vieron
disminuir la demanda de carga aérea en
2.3% en noviembre de 2018, en compa-
racion con el mismo periodo de 2017. Esta
fue la primera vez desde mayo de 2016
gue la demanda mensual interanual dismi-
nuyo. Las condiciones de fabricaciéon méas
débiles para los exportadores y los plazos
de entrega mas cortos de los proveedo-
res, especialmente en China, afectaron
la demanda. Finalmente la Capacidad se
presenta aumentada en un 3,1%.

En tanto, las aerolineas norteamericanas
registraron el crecimiento mas rapido de
cualquier regiéon por segundo mes conse-
cutivo en noviembre de 2018, con un au-
mento de la demanda del 3,1% en com-
paracion con el mismo periodo del afio
anterior con una Capacidad aumentada
en un 6,3%. La fortaleza de la economia
de los EE. UU. y el gasto del consumidor
han ayudado a respaldar la demanda de
carga aérea durante el ano pasado, bene-
ficiando a los transportistas de EE. UU.
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Las aerolineas europeas, por su parte,
experimentaron una contraccién en la de-
manda de fletes de -0.2% en noviembre
de 2018 en comparacién con el mismo
periodo del afo anterior. La capacidad
aumentoé un 3,1% interanual. Condiciones
de fabricacion mas débiles para los expor-
tadores y tiempos de entrega de provee-
dores mas cortos, especialmente en Ale-
mania, uno de los principales mercados
de exportaciéon de Europa, impactaron la
demanda.

Finalmente, la demanda de fletes de las
aerolineas  latinoamericanas aumento
3.1% en noviembre de 2018 en compara-
cion con el mismo periodo de 2017, mien-
tras que la capacidad aumento6 en 2.0%.
La demanda interanual internacional se
recuperd en territorio positivo, aumentan-
do un 6,3%. Sin embargo, los mercados
clave hacia y desde la regidbn muestran
signos de debilidad, especialmente entre
Sudamérica y Europa, que se contrajeron

L

A nivel doméstico, en tanto, segun los da-
tos publicados por la Junta de Aerondu-
tica Civil (JAC), tras un periodo en que
la actividad se mantuvo mas bien plana,
en los dos ultimos afos se ha registrado
un repunte en el volumen de carga movi-
lizada por via aérea, aunque aun modera-
do. Segun el organismo, dependiente del
Ministerio de Transportes, en el periodo
Enero- Noviembre de 2018 fueron trans-
portadas 368.976 toneladas de carga en
vuelos internacionales y nacionales, con
un crecimiento del 16,6%, en compara-
cion con igual periodo del afio 2017.

Del total de la carga internacional trans-
portada el afio pasado, un 59% corres-
pondié a mercaderfa que sale desde Chile,
mientras que los productos que llegaron
al pais representaron el restante 41%. En
el periodo medido por JAC, en tanto, fue-
ron transportadas 340.239 toneladas de
carga con origen o destino internacional,
con un crecimiento del 18%, en compa-
racion con igual periodo del afio 2017. En
lo relativo al trafico doméstico de carga,

en noviembre fueron transportadas 2.617
toneladas de carga dentro de Chile, con
una caida del 12,6%, en comparacion
con igual periodo del afio 2017. Asi, du-
rante el periodo enero-noviembre fueron
transportadas 28.737 toneladas de carga
dentro de Chile, con un crecimiento del
1,7%, en comparacién con igual periodo
del afio 2017.

RETOS DEL SECTOR

En torno al mercado nacional, un factor
relevante en el crecimiento del transporte
aéreo de carga se relaciona con el aumen-
to en la exportaciéon de productos pereci-
bles. Para mantener sus propiedades, ca-
lidad y frescura, los perecibles deben ser
transportados en el menor tiempo posi-
ble, motivo por el cual el transporte aéreo
se convierte en la mejor alternativa.

Por cierto el Comercio Electrénico también
ha impulsado el crecimiento del transpor-
te de carga aéreo a partir de las exigencias
de rapidez de los consumidores. Ademas,
con el auge de la globalizacién las entre-
gas se realizan a distancias mayores y el
transporte aéreo permite cubrir las nece-
sidades de los clientes y superar las barre-
ras, tanto geogréaficas como temporales.

Todos estos factores han causado que las
empresas dedicadas al sector de la logis-
tica inviertan mas recursos en mejorar su
oferta respecto a este tipo de transporte.
Aun asi, el transporte aéreo de mercan-
cias tiene que superar ciertos aspectos
para mejorar el rendimiento que ha ofreci-
do durante los Ultimos afos. En esta linea,
a lo largo de este 2018, la Asociacion de
Transporte Aéreo Internacional ha estado
trabajando en estos puntos para hacer
que el transporte de mercancias aéreo
evolucione de manera positiva y se adapte
a los nuevos requerimientos del mercado.
Dichos aspectos son:

La adaptacion al comercio electréni-
co. El comercio electronico presenta muy
buenos indices de crecimiento, por lo que
sector de transporte de mercancias aé-
reas debe adaptarse a la consolidacién de
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este canal de ventas. Esto supone realizar
entregas rapidas, disponer de soluciones
personalizadas y, dar la posibilidad de rea-
lizar envios bajo demanda.

Mejorar la relacion con el medio am-
biente. La gran cantidad de papeles nece-
saria para poder realizar un envio en avién
es algo conocido en el sector. Para sumar
el apoyo a las causas medioambientales,
desde la asociacion se propone ir poco a
poco, acabando con el papel. Para ello se
implementaran programas como e-freight
y e-AWB

Facilitar el flujo de comercio. Esto su-
pondria un gran crecimiento para la in-
dustria en general.

Evitar las preocupaciones de la ca-
dena de suministro. Las condiciones
de temperatura suelen ser, en muchas
ocasiones, una fuente de preocupacion.
Frente a esto se propone trabajar en pro
de certificaciones que acrediten en buen
hacer de las empresas de transporte aéreo
en estas condiciones.

Luchas contra el trafico ilicito. Una
de las medidas que se quiere adoptar es
conseguir un trafico aéreo mas legal, lu-
chando contra el trafico de animales o de
mercancias prohibidas.

Implementar el tracking de manera
individual. Uno de los puntos que mas
valoran los usuarios es poder realizar un
seguimiento en vivo de cémo va tu pedi-
do. Para hacerlo, es necesario implemen-
tar la posibilidad de trackear la unidad
en si de manera individual al resto de la
carga.

Trabajar en un lenguaje digital co-
mun. Esto favorecerd unas mejores rela-
ciones y conexiones, disminuyendo asf el
tiempo de espera.

Todos estos puntos se deben ir abordando
poco a poco, de tal manera que el trans-
porte de mercancia aéreo vaya en conso-
nancia con lo que demandan los usuarios
y el mercado en si. M
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Hace mas 13 afos, el ejecutivo arribé a Cencosud
S.A.—una de las compafias mas importantes de la
industria a nivel Regional- en el &rea de Supply Chain
de la Divisién de Supermercados. Siempre vinculado
a la industria del retail, Francisco ha desarrollado con
éxito su carrera profesional y es asi como desde hace
seis anos, encabeza la Gerencia de Desarrollo Logisti-
co Regional de Cencosud, liderando proyectos en los
5 paises donde opera la divisién de supermercados
(Argentina, Brasil, Chile, Colombia y Peru).

La experiencia de Francisco lo ha llevado a tener una
vision global del sector y conocer los desafios que
enfrenta. Es por eso, que Revista Logistec lo invité a
profundizar sobre el escenario actual del mercado,
sus transformaciones e innovaciones en materia de
Supply Chain.

¢Como definirias hoy el mercado chileno del re-
tail? El retail chileno es una industria consolidada y
madura, cuyo éxito traspasd nuestras fronteras hace
ya mas de 30 anos, convirtiéndose en lider y referen-
te regional. Tan robusto ha sido, que en el pasado
se ha medido y salido airoso frente a grandes opera-
dores de talla mundial como Carrefour y Home De-
pot. Sin embargo, este éxito pasado, no asegura que
siga siendo asf en el futuro. Los cambios en el com-
portamiento de los consumidores, generados por la
masificacion de las nuevas tecnologias, son un gran
desafio. Si a esto sumamos la aparicién de nuevos
competidores, nacionales e internacionales, nacidos
en la nueva era digital, y que no cargan con los para-
digmas del pasado, con el “siempre lo hemos hecho
asi”, estamos frente a un punto de inflexion donde
seguramente habra mas de algun damnificado.

¢Cuales han sido las claves del exitoso creci-
miento del e-commerce? Primero estan los habili-
tadores: él aumento de la conectividad y el desarrollo
de los medios de pago electrénicos han permitido
que gran cantidad de personas puedan acceder a
comprar por Internet. La segunda es el cambio en
la valoracion del tiempo libre, especialmente en las
nuevas generaciones.

¢{Qué rol tiene la logistica en el éxito comercial y
crecimiento de la industria retail actual en Chi-
le? Sin lugar a dudas las practicas logisticas moder-
nas han sido un factor clave para el crecimiento de
cadenas de tiendas de cientos de sucursales, dado
gue es la fuente de las economias de escala en el
abastecimiento gue sustentaron su éxito frente al co-
mercio independiente.

¢Coémo definirias los siguientes conceptos?

RETAIL: Una industria fascinante donde desarrollar-
se profesionalmente, donde todos somos consumi-
dores y cuyo objetivo principal esta en satisfacer las
necesidades de todas las personas.

ECOMMERCE: La nueva evolucion del comercio y
una oportunidad para seguir conquistando la prefe-
rencia de los clientes/consumidores.

TRANSFORMACION DIGITAL: La oportunidad que
nos dan las nuevas tecnologias de volver a pensar
todas nuestras practicas y procesos de negocio. El
desafio es que si no cambiamos, seremos arrollados
por empresas mas jovenes que nacieron en el mundo
ya digitalizado.

SERVICIO AL CLIENTE: En el retail el cliente siem-
pre ha sido nuestra razén de ser, pero en el mundo
hiperconectado donde vivimos, una mala experiencia
de un cliente puede dafar profundamente nuestras
marcas. Es asi como el servicio al cliente debe dejar
de ser un area de back office para pasar a ser parte
fundamental del disefio de la experiencia del cliente.

¢{Qué rol juega hoy la tecnologia en la indus-
tria? En la actualidad no se concibe la logistica sin
tecnologia. Ya no seriamos capaces de movilizar los
volimenes de mercaderia que transferimos los retai-
lers sin el uso de sistemas. Y esto solo ird in crescendo
en los préximos afios, pues sin la incorporacion de
nuevas automatizaciones no sera posible mantenerse
competitivos. Machine learning, loT y sistemas robo-
ticos seran algo normal en nuestros centros de distri-
bucién y procesos logisticos en los préoximos 5 afos.

¢Como enfrentar la tan bullada Transformacion
Digital de la industria? La clave de la implementa-
cion exitosa de un plan de transformacion digital es
entenderla como una tarea del negocio y no del area
Tl de las companias. Aprovechar las potencialidades
que las nuevas tecnologias nos ofrecen para volver a
pensar lo que hacemos.

¢Cémo definirias la ‘logistica del futuro’, con-
siderando los constantes cambios? En el futuro
entiendo a la logistica como una actividad central de
las empresas, como un habilitador de nuevos nego-
cios y una herramienta clave en el servicio al cliente.
La eficiencia seguira siendo una prioridad, pero ird
acompanada por el foco en el cliente como motores
de la innovacién en logistica. B

www.revistalogistec.com
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CON UNA SERIE DE DESARROLLOS TECN()L()GICOS QUE PERMITEN
REALIZAR OPCIONES FLEXIBLES DE ENVIO, seguimiento en tiempo realy
confirmaciones de recibo, Rayo es una joven empresa chilena de logistica
Business-to-Business, la que en dos anos ya se ha posicionado en 18
ciudades del pais, con mas de 25 mil despachos corporativos mensuales y
ventas por casi 100 millones mensuales. El siguiente paso es su expansion
en paises de LATAM, empezando por México.

RAYO
EXITOSO

EMPRENDIMIENTO
TECNOLOGICO QUE

BUSCA REVOLUCIONAR
LA ULTIMA MILLA

EL 2018 PUEDE CONSIDERARSE COMO
EL ANO DEL DELIVERY EN CHILE. CON
ELEMENTOS TAN PREPONDERANTES
COMO LA EXISTENCIA DE UNA AM-
PLIA CARTA DE EMPRESAS DESTINA-
DAS A OTORGAR ESTE SERVICIO, LA
CRECIENTE DEMANDA DE USUARIOS
POR DESPACHOS A DOMICILIO, RAPI-
DEZ Y NUEVAS OPORTUNIDADES LA-
BORALES SON PARTE DE ESTE DENO-
MINADO BOOM. Y ES ASi COMO LAS
APPS DE ENTREGA MULTIDELIVERY
PARECIERAN ESTAR MUY LEJOS DE
DETENERSE.

Esta verdadera explosién tecnolégica pro-
mete que se queden y por -quién sabe-
mucho tiempo mas, pues no paran de ex-
pandirse ni de diversificar su oferta.

El delivery, que va desde la entrega de
comida, objetos, regalos y documentos,
también expande el servicio de entrega
de empresas a usuario final. Para satis-
facer esta necesidad del proceso final de
entregar el pedido a su comprador, con
una importante cuota de rapidez y buen
servicio, nace el emprendimiento chileno,
Rayo, aplicacién de despachos corporati-

vOs que promete envios en un maximo de
dos horas y que hoy destacaremos.

Este proyecto que nace en 2016 es idea-
do por Juan Andrés Cabrera (36) y Martin
Arancibia (37), quienes, tras sus experien-
cias como ex gerente de marketing de
Uber y ex gerente de datos de Claro Chile,
respectivamente, decidieron fusionar “lo-
gistica con despacho” para crear Rayo,
un courier atipico -como lo definen ellos
mismos- y que cumple con opciones flexi-
bles de envio de productos de telecomu-
nicacion, retail, insumos clinicos, industria
financiera, entre otros.

Tanto Martin como Juan Andrés vieron
una necesidad de las empresas de ex-
ternalizar sus procesos de entrega en la
denominada ultima milla, donde se hace
necesario el hecho de tercerizar procesos
de recepcion de productos en solicitud.

"Rayo es la extensién de cualquier nego-
cio y un verdadero socio logistico. Gracias
a la tecnologia que hemos implementado,
podemos dar seguimiento en tiempo real
al despacho, donde asi, cada cliente pue-
de monitorear el estado de la entrega y
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hacerle un seguimiento”, sefiald Martin
Arancibia, Co fundador de Rayo, quien
agrega, “nuestro servicio responde a las
necesidades de cualquier cliente final o
sucursal que necesite reabastecimiento”.

COMO FUNCIONA

Pensando en las necesidades propias de
una mediana o gran empresa, Rayo, se
desprende del significado tipico de un
multidelivery. A través de la tecnologia
implementada, con innovacién y controla-
dores de entrega confiables, profesionales
y contratados, este emprendimiento chi-
leno busca convierte en una extension de
cualquier negocio.

“Somos logistica B2B, y entregamos de
nuestros servicios a grandes empresas
porque buscamos volimenes grandes. Lo
gue hacemos es que, te entregamos a ti,
como cliente final, los productos de un re-
tailer, lo que compraste en un e-Commer-
ce o relacionados a esa area. No somos un
marketplace como Uber o Glovo, puesto
gue no comisionamos por la venta del
producto, solo por el proceso de logistica.

Por otro lado, prometemos la entrega de
los productos en maximo de 2 horas o
bien con agendamiento y nuestro valor
agregado, es que somos formales: todos
los repartidores son personal formal de
Rayo. Tenemos la formalidad de un Chi-
lexpress, pero la velocidad, la rapidez, la
experiencia de usuario, como una aplica-
cion “uberizada”"” y para lograr las inte-
graciones nos involucramos de manera
consultiva en los procesos de nuestros
clientes. Desde ese punto de vista somos



una empresa muy boutique”, afadié Juan
Andrés Cabrera.

APOYO E INVERSIONES

Para hacer efectivo el emprendimiento,
la inversion a la fecha asciende a los 400
mil délares gracias a los capitales de Corfo
que ganaron como Semilla y Scale Up, y
a la inversién privada obtenida durante
2018, posicionandose dentro del mercado
del delivery como uno de los proyectos de
logistica mas importantes del rubro y de
corte nacional.

Desde diciembre de 2018, forman parte
del portafolio de emprendimientos de
Start Up Chile, y son considerados como
una de las startups con mayor facturacion
alcanzada de entre los emprendimiento
relacionados al ecosistema de innovacion,
apoyado por el Gobierno de Chile.

Consultados por la inquietud de ingre-
sar a este mercado, sabiendo que existe
una gran cantidad de oferta, Juan Andrés
Cabrera mencion6 que “es un muy buen
momento para entrar al mercado, ya que
esta efervescente y hay mucho movimien-
to. Justamente este momento para entrar,
se da por el comportamiento de los clien-
tes y también del retail o de las empresas.

Por un lado, los clientes estan cada vez es-
tdn mas exigentes; también el boom de la
economia on demand, donde los usuarios
se acostumbraron a esta experiencia mo-
derna; y por el lado de las empresas esta
la amenaza de estas nuevas compafias
grandes que prometen revolucionar este
tramo de la dltima milla. Es un segmento
que, sin duda, va a crecer. Hoy tenemos
un 99% de la logistica tradicional para
cliente final con las condiciones tradicio-
nales. Esto solo se puede achicar, porque
lo otro va a crecer y es ahi donde nosotros
apostamos”.

Para entender el proceso de entrega de
Rayo, la empresa comprende los procesos
de cada cliente, donde posteriormente
se realiza una consultorfa y se establecen
las necesidades, de manera de entregar

un servicio lo mas personalizado posible.
Luego, se integran los requerimientos a la
plataforma de manera tal que cada cliente
pueda saber la ubicaciéon en tiempo real
en el mapa de dénde va el repartidor,
quien a través de la App se puede comu-
nicar mediante correo electrénico, men-
saje de texto o llamadas virtuales con el
receptor del pedido.

“Las empresas de logistica tenemos que
velar por cuidar la dltima milla, porque
ésta se relaciona con la entrega del pro-
ducto al cliente final. Dicho de otra forma,
si no se cuida esta parte, todo el trabajo
que se ha realizado con anterioridad se
malograra. Todas las compafias estan ha-
ciendo un tremendo esfuerzo por mejorar
la Ultima milla en sus procesos, haciendo
que cualquier empresa que se dedique al
e-Commerce le ponga extrema atencién
a este punto”, complementé Martin Aran-
cibia.

CRECIMIENTO 2019

Con relacién al crecimiento y expansion, la
empresa cuenta con operaciones en Iqui-
gue, Antofagasta, Coquimbo, La Serena,
Vina del Mar, Valparaiso, Rancagua, Curi-
¢, Talca, Puerto Montt, Chillan, Concep-

cioén, Talcahuano, Temuco y en todas las
comunas de la Region Metropolitana. Re-
cientemente Rayo realizé su primera visita
a México en el marco del lanzamiento de
las operaciones para un cliente multina-
cional. El proceso se esta llevando a cabo
en Ciudad de México de la mano de una
aceleradora de negocios internacionales
y se espera la puesta en marcha durante
marzo de 2019.

Entre su cartera de clientes se encuentran,
solo por mencionar a algunos, a Cruz Ver-
de, Linio, Transbank, Sodexo, Claro, Yapo.
cl, Consorcio y BICE, y esperan cerrar este
afo con mas de 10 grandes empresas.

Adicionalmente a esta expansion, la em-
presa planea el desarrollo de nuevos ser-
vicios logisticos asociados al transporte en
camioneta y camiones pequefos, espe-
rando que se implemente para el primer
semestre de 2019 en Chile. Cabe destacar
gue, desde agosto de 2017 a la actualidad
han logrado facturar mas de $1.000 millo-
nes y los socios aseguran haberse vuelto
rentables al afno de funcionamiento. Estas
cifras demuestran el éxito de este em-
prendimiento. M

www.revistalogistec.com
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EL NIVEL DE CONSUMO, EL RESULTADO QUE TENGAN LOS PROYECTOS
LEGISLATIVOS QUE IMPULSARA EL GOBIERNO, la relacién comercial

entre EE.UU. y China o la reactivacién de mercado chino son algunos de

los factores que se deben tener en cuenta para proyectar el escenario que
vivird la economia chilena este ano. Para Juan Diaz, profesor de Facultad de
Economia y Negocios de la Universidad de Chile, aseguroé que el ano 2019

sera "menos pujante que el 2018".

EXPECTATIVAS 2019
;COMO SE MOVERA

L ESCENARIO
ECONOMICO EN CHILE?

“MODERANDO LAS EXPECTATIVAS”.
CONSIDERANDO ALGUNOS DE LOS
ASPECTOS QUE INFLUYEN EN EL COM-
PORTAMIENTO ECONOMICO DE UN
PAIS Y TAMBIEN LA SENSACION QUE
DEJO LA PERFORMANCE ECONOMICA
GLOBAL DE CHILE EN LAS PERSONAS
ESTA PARECE SER LA MEJOR FRASE
PARA DESCRIBIR EL ESCENARIO CON
EL QUE FINALIZO EL ANO PASADO EN
MATERIA MACROECONOMICA.

El comienzo de un nuevo gobierno, como
sucedio en Chile con el arribo de Sebas-
tidn Piflera a La Moneda, fue una ocasion
en la cual las expectativas se hicieron pre-
sentes. Las esperanzas de que se cumplie-
ran las promesas de campafa electoral y
los giros en materia econémica anuncia-
dos fueron los principales puntos que do-
minaron la agenda en los primeros meses
de 2018. Sin embargo, al correr el tiempo
—poCo a poco- las expectativas fueron mi-
diéndose, dando paso a las reales cifras y
a la cautela.

Ya de cara a lo que sera el 2019 en ma-
teria econdmica para Chile, el Fondo Mo-
netario Internacional (FMI) asegurd que el
crecimiento del pais seguird a buen ritmo
este afo y el 2020, segun informé en su
Ultima actualizacion de las perspectivas
econémicas para América Latina. En con-
creto, el FMI cree que el pais crecera 3,4%

este afo y 3,2% el proximo. Segun el or-
ganismo, la actividad estara liderada por
un robusto consumo privado y una boyan-
te inversion. Por otra parte, se estima que
las alzas de tasa de interés seguiran pero
de forma gradual, mientras que el déficit
estructural se ird estrechando moderada-
mente.

Para la region completa, se espera que
el PIB se desacelere a sélo 2% este afio.
Incluso, el FMI asegura que hay riesgos
severos si escala la guerra comercial entre
Estados Unidos y China o si hay un enfria-
miento en las principales potencias, lo que
impactaria el comercio para la region.

A modo de ejemplo, cabe destacar la si-
tuacion que — a juicio del organismo in-
ternacional — vivirdn los paises vecinos,
donde Argentina seguiria en recesién al
caer 1,7%, aunque habria senales de re-
cuperacion a partir del segundo trimestre.
Brasil, en tanto, se aceleraria a 2,5% con
una administracién Bolsonaro que el FMI
califica como amigable con el mercado.
Colombia creceria 3,3% vy Peru seria lider
en avance con 3,8%.

Por su parte, el Banco Central, a través
de su Encuesta Mensual de Expectativas
Econdmicas, correspondiente a enero -en
la que fueron consultados mas de 50 ex-
pertos- mantuvo en 3,6 % su pronostico
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de crecimiento del producto interior bruto
(PIB) para 2019. Segun inform¢é ademas el
organismo emisor, el PIB de Chile crecera
un 3,5 % en 2020. En su ultimo Informe
de Politica Monetaria (IPom), presentado
en diciembre pasado, el emisor chileno
mantuvo sus proyecciones de crecimiento
para este afio en un rango de entre un
3,25y un 4,25 %, y para el 2020 en uno
de entre un 2,75y un 3,75 %.

ANALISIS INTERNOS

Bajo el titulo de “Proyecciones Econémi-
cas Sectoriales 2019"”, la Camara de Co-
mercio de Santiago organizé un seminario
para abordar las expectativas econémicas
chilena, considerando los principales sec-
tores, donde la pregunta central del en-
cuentro fue ¢Crecemos contra viento y
marea?.

El evento contd con la participacion de
los principales sectores de la economia
nacional: Alvaro Merino, gerente de Es-
tudios de la Sociedad Nacional de la Mi-
neria (Sonami); Francisco Gana, gerente
de Estudios de la Sociedad Nacional de
Agricultura (SNA); Rafael Palacios, director
de Politicas Publicas de la SOFOFA; Javier
Hurtado, gerente de Estudios de la Céma-
ra Chilena de la Construcciéon (CCHC); Luis
Opazo, gerente de Estudios de la Asocia-
cién de Bancos e Instituciones Financieras
(ABIF) y George Lever, gerente de Estu-
dios de la CCS.

Entre los principales desafios de cara al
2019 se encuentra “la exigente conver-
gencia del déficit fiscal, la consolidacion
de la recuperacion en la inversion y del
crecimiento y el repinte en la creacion de
empleo, tal vez la variable mas rezagada
en nuestra economia”, aseguré Peter Hill,
presidente de la Camara de Comercio de
Santiago (CCS).

En tanto, Alvaro Merino proyecté que el
sector minero crecera un 1% con una pro-
duccién de cobre cercana a las 5.850.000
toneladas y estim6 que el precio del co-
bre se situard en un rango entre 2,95y
,05 US$/Ib y exportaciones mineras por



un monto de 43 millones de ddlares. "El
modesto desempefo proyectado para la
mineria el proximo ano se explica, fun-
damentalmente, porque no hay nuevas
faenas mineras que ingresen al parque
productivo o incrementos relevantes de
produccién de yacimientos en actual ope-
racion, por ello es muy importante como
pais, reencantar nuevamente a los inver-
sionistas y dar un impulso robusto a la
inversion”, sostuvo el gerente de Estudios
de SONAMI.

En cuanto al sector Comercio, George Le-
ver, gerente de Estudios de la CCS, sefialé
gue el sector se ha visto afectado por di-
versos factores durante 2018, entre ellos
un fuerte ciclo de expectativas de consu-
midores a inicios de afio “que luego cede
y genera un escenario de desaceleraciéon
hacia el tercer trimestre. La trayectoria de
la masa salarial resulta clave en esta tra-
yectoria, reduciendo su crecimiento desde
niveles cercanos al 5% anual en el primer
trimestre a menos del 2% en el tercero”.
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El principal factor favorable para este afo,
segun Lever es un leve repunte esperado
en el crecimiento promedio de la masa
salarial.

UN 2019 MENOS PUJANTE

Para conocer algunas de las principales
situaciones que ponen en juego al movi-
miento econémico chile y sus principales
indicadores, Juan Diaz, académico Depar-
tamento de Control de Gestién y Sistemas
de Informacién de la Facultad de Econo-
mia y Negocios de la Universidad de Chile,
conversd con Logistec.

El académico asegurd que el 2018 se ter-
miné moderando las expectativas que
existian a inicios de afio, “principalmente
en el gobierno, y generando dudas sobre
el dinamismo que la actividad econémica
mostrara el 2019". Especificamente, Diaz
sostuvo que “si bien el afo 2018 cierra
con una expansion del 4% del PIB, la me-
jor cifra desde el ano 2013, los datos de

Danco

e S

ALTO ESTANDAR

Centros logisticos
Bodegas

Built to Suit
Oficinas
Terrenos

55.000

m' ea desasrolls

actividad del segundo semestre de 2018
han mostrado signos claros de desacele-
racion. Si a esto le sumamos los riesgos
internacionales que existen —tensiones
comerciales entre EE.UU. y China, des-
aceleracion de China y el desenlace del
Brexit— y la incertidumbre interna por la
discusion parlamentaria en materia tribu-
taria, laboral y previsional, este afio 2018
finalizé enfriando las expectativas econé-
micas y sembrando dudas sobre cémo vie-
ne el 2019".

Mas alld de slogan de campafias como
“tiempos mejores” o frases periodistica-
mente rimbombantes como “brotes ver-
des”, el académico de la Universidad de
Chile analizo el real escenario econdémico
chileno, més alla de los flashes. “Si bien la
inversiéon repunt6 y la expansion del PIB
fue de un 4% en el afno 2018, casi tres
veces el crecimiento de 2017, la cifra es-
conde una desaceleracion significativa de
la actividad en la segunda parte de 2018.
Mas especificamente, al mirar los datos,
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se observa una aceleracién de la actividad
durante 2017 y la primera parte del 2018,
y una desaceleraciéon significativa en el
segundo semestre de 2018. Esta desace-
leraciéon, sumada a la incertidumbre legis-
lativa en materia tributaria y laboral, y a
unas condiciones externas menos favora-
bles, hara del 2019 un afio menos pujante
que el que recién pasé”, recalco.

CON CAUTELA
Y ATENCION

Tras analizar el fin de afio que tuvo en tér-

minos econémico el pais, el profesor de
Facultad de Economia y Negocios de la
Universidad de Chile, se refirié a lo que se
espera de este ano, definiéndolo como un
2019, "menos pujante que el 2018".

“El Banco Central espera que la activi-
dad se expanda entre 3,25% y 4,25%
en 2019, empujada principalmente por
la inversiéon”, comentd. Considerando los
aspectos ya sefalados, Diaz aseguré que
“el crecimiento del PIB en 2019 estard mas
cerca del piso que del techo de la proyec-
cién del Banco Central, en linea con nues-
tro crecimiento potencial de 3%. Por esto,

es urgente que el gobierno avance lo an-
tes posible en acuerdos con la oposicién
en sus proyectos emblematicos, de tal for-
ma de despejar estas variables de los ries-
gos internos y acercarnos mas al techo de
la proyeccion entregada por el Central”.

En cuanto al escenario que se proyecta
para las Pequefas y Medianas Empresas
(Pymes), el docente se mostré cauto en
cuanto al escenario que enfrentaran estas
empresas. “Aungque no negativo, veo un
escenario menos favorable que el que en-
frentaron el 2018, con riesgos internos y
externos relevantes”.

A este respecto, Diaz ahondo en que “in-
ternamente, un riesgo relevante es cémo
cerraran los proyectos emblematicos del
gobierno -reforma tributaria, laboral y
previsional- cuyos impactos sobre las
pequenas y medianas empresas son des-
conocidos. Externamente, la relacion co-
mercial entre China y EE.UU., la magnitud
de la desaceleracién China, y la evolucion
de la situacion del Brexit agregan también
incertidumbres al escenario que enfrenta
la economia chilena y, en particular, las
pequefas y medianas empresas”. M
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JUAN DIiAZ, ACADEMICO
DEPARTAMENTO DE
CONTROL DE GESTION Y
SISTEMAS DE INFORMACION
DE LA FACULTAD DE
ECONOMIA Y NEGOCIOS

DE LA UNIVERSIDAD DE
CHILE, AHONDO EN LOS
SIGUIENTES PUNTOS.

INVERSION: “Sers el componente
mas dindmico de la demanda interna.
La variacion anual de la Formacion
Bruta de Capital Fijo se ubicard en
torno 3 6%. Un punto para considerar
es que algunos proyectos de inversion
podrian verse postergados a la

espera de que se apruebe la reforma
tributaria y asi ocupar los beneficios
tributaros una vez aprobada”.

TASA DE INTERES: “El Banco
Central ha anunciado que la TPM
sequird aumentando en los proximos
meses, convergiendo a su nivel
neutral en torno a 4%, durante

el primer semestre de 2020".

VALOR DEL DOLAR: “En

2019, deberiamos observar un
comportamiento del tipo de cambio
nominal similar al observado en Ia
sequnda parte de 2018. En promedio,
se deberia ubicar en $660 - $680".

CESANTIA: “A pesar de que el
mercado del trabajo reacciona con
rezagos respecto a la evolucion

de la actividad, no deberiamos
observar que |a tasa de desempleo
baje de forma significativa durante
2019. Lo mas probable es que

se ubique en torno a 6,7%.

NIVEL DE CONSUMO DE LA
POBLACION: “Aunque perdio
dinamismo en Ia sequnda parte de
2018, se espera que se expanda
en 3,3% en 2019, en linea con

el crecimiento esperado del
producto para dicho afio”.

“Aunque el escenario externo no es
negativo, se esperan condiciones
internacionales menos favorables en

el margen con el mundo creciendo
menos, con tasas de interés mas altas
en EE.UU., China desacelerdndose
fuerte, y tensiones comerciales entre
EE.UU. y China. Especificamente para
China se espera un crecimiento del PIB
en torno a 6% para 2019, mientras que
para EE.UU. se espera una expansion
de su producto de 2,3% para 2019,
mas consistente con su PIB tendencial.
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ORACLE IOT TOUR

LAS POSIBILIDADES QUE TRAE EL INTERNET DE LAS
COSAS PARA LAS EMPRESAS CHILENAS. En la actualidad,
segun IDCelambito industrial ocupa el 41% del mercado mundial
de Internet de las Cosas, siendo su principal y mas prometedor
escenario de actuacion. De acuerdo con la consultora, se espera
que el 2019 sea un mejor ano para la innovacion y la inversion,
donde el 54% de las companias aumentara su gasto en TI. Este
fendmeno es apalancado de mano de nuevas tecnologias que
facilitan todo tipo de operaciones en las empresas, desde el
seguimiento de mercancias en tiempo real hasta el resguardo
de la seguridad de los colaboradores mediante sensores.

En este contexto, se realizé el “Oracle loT Tour” en Chile un
evento donde se mostraron distintas soluciones que utilizan esta
tecnologia para aumentar la eficiencia, mejorar la productividad
y brindar mayor seguridad dentro del sector industrial. Durante
la actividad se exhibieron casos de uso integrados a “Oracle
Internet of Things Cloud”, la que ofrece un excepcional conjunto
de funciones para que empresas de diferentes rubros y tamanos.
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Dentro de los beneficios de utilizar las soluciones loT de
Oracle, la compania destaca la posibilidad de recoger y analizar
grandes cantidades datos desde cualquier dispositivo en
cualquier mercado; realizar analisis predictivos en tiempo real;
utilizar interfaces abiertas e integraciones pre-construidas
con las ofertas de PaaS y SaaS de Oracle reduciendo el costo
total de propiedad de las aplicaciones y el tiempo de salida de
produccion; e identificar anomalias y crear modelos predictivos
utilizando algoritmos de aprendizaje automatico.

“Oracle lleva varios afios trabajando en proyectos de Internet de
las Cosas con sus clientes y entiende que el foco de los mismos
debe estar en el beneficio de negocio y el impacto generado. Es
por esto, que las soluciones disponibles en nuestra plataforma
“Oracle Internet of Things Cloud” apuntan a simplificar la salida
en produccion de los proyectos, con aplicaciones listas para
implementar y permitiendo que el esfuerzo esté puesto en la
innovacion y no en el desarrollo de soluciones”, indicé Enrique
Chang Supply Chain Regional Director.
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BODEGAS SAN FRANCISCO
CUENTA CON NUEVO

GERENTE GENERAL

Bodegas San Francisco (BSF), uno de los principales operadores de
centros logisticos del pais —con presencia también en Pert- culmind
el 2018 con cambios en su plana ejecutiva. En diciembre pasado asu-
mi6 como nuevo gerente general
de BSF, Alberto Fluxa, quien se
desempefiaba como gerente de
Desarrollo de la empresa.

Con este movimiento, Fluxa reem-
plaza en el cargo a Sergio Barros,
uno de los fundadores de BSF,
quien se mantendrd como Pre-
sidente Ejecutivo, aportando su
amplia experiencia en los directo-
rios de Chile y Perl, y en las areas
de proyectos y asuntos inmobilia-
rios y de construccion.

La gestién de Alberto Fluxa -eje-
cutivo con 20 afios de trayectoria
en la compafiia y uno de los im-
pulsores de la expansion de BSF
en Santiago y regiones- se enfo-
card en mantener el crecimien-
to y liderazgo que tiene la empresa en el mercado nacional de centros
logisticos con mas de 160 mil m2 construidos en Chile y enfrentar la
creciente competencia que vive el sector con la llegada de importantes
actores, ademas de los cambios que se produciran por el dinamismo del
e-commerce en el pafs

Sélo para este afio, BSF proyecta invertir cerca de US$ 13 millones en
la construccion de nuevas ampliaciones en el centro logistico Lo Aguirre
y en el sector de Puerto Santiago, ambos ubicados en la comuna de
Pudahuel, ademas de reforzar su presencia en regiones. Todo ello, le
permitird aumentar en 100 mil m2 la superficie construida en Chile.

APL LOGISTICS Y LA STARTUP
CHILENA BOOSMAP FIRMAN

ALIANZA

Satisfacer al cliente final y entregar la mejor experiencia de compra on-
line. Esa es una de las motivaciones principales para muchas empresas
que entregan el servicio de venta e-commerce. A partir de este escena-
rio, APL Logistics y la startup chilena Boosmap se unieron para crear
un innovador servicio que busca satisfacer las nuevas exigencias de los
consumidores.

La evolucion de la tecnologia ha desarrollado la economia colaborativa,
la cual ahora quiere terminar con los problemas de la Gltima milla y me-
jorar los desafios del rapido crecimiento que ha tenido el e-commerce.

¢Como funciona? El cliente final compra en el sitio web de la marca,
luego APL Logistics consolida la carga y Boosmap crea rutas y asigna
Boosters (conductores). Posteriormente APL prepara la carga segun ne-
cesidades del cliente y distribuye de acuerdo con los conductores asig-
nados. Estos realizan los despachos, generando avisos al cliente con los
distintos cambios de estado del envio, hasta que finalmente se entrega
el pedido. Todo esto puede ser monitoreado en linea con indicadores de
gestion en tiempo real.

FULLKOM CELEBRA EXITOSO
2018 Y PROYECTA UN FUERTE

CRECIMIENTO ESTE ANO

Desde sus inicios en el
afio 2014, Fullkom se
ha posicionado como
una solucion para en-
frentar los distintos
desafios de los proce-
sos operacionales del
retail online. Gracias a su apoyo en el ambito tecnoldgico y logistico, sus
clientes tienen la posibilidad de ofrecer una experiencia de compra de
primer nivel a sus consumidores.

=
ECOMMERCE OPERATIONS MANAGEMENT

Estos casi 5 afios de crecimiento le han permitido adquirir el know how
de la industria del retail necesario para estar a la vanguardia en el mer-
cado. Actualmente, la empresa se ha propuesto encaminar hacia una
nueva tendencia del retail: la omnicanalidad.

Lo anterior consiste en integrar los distintos canales de contacto que
tiene una empresa con sus consumidores, con el fin de brindarles una
experiencia uniforme, consistente y satisfactoria en cualquiera de ellos,
acentuando el valor agregado de la marca en el negocio.

Es asi como Fullkom asumié en diciembre pasado un nuevo reto: ser
parte de la apertura y operacion de tienda fisica de la marca de juguetes
Hasbro. En una primera etapa, la operacién incluyd 3 pop-up store: en
Temuco, Easton Center y MidMall Maipu.

Esta nueva oportunidad de operacién de Pop-up Stores es reflejo del
auspicio cierre de afio 2018, a nivel comercial, que vivié Fullkom, perio-
do en el cual también sumaron nuevos clientes como CGE, Contrapunto,
La Vinoteca y Essity.

DHL E-COMMERCE DEJARA
DE OPERAR EN CHILE

Tras menos de dos afios de funcionamiento, la unidad de negocios de
e-Commerce de DHL dejara de operar en Chile, a contar de abril préximo.
La decision de la empresa alemana, considerada uno de los actores mas
importantes de la industria logistica mundial, responderia a los malos
resultados obtenidos por esta division, encargada de los despachos des-
de tiendas online hasta el consumidor final.

Lanzada en abril 2017, e-Commerce de DHL buscaba posicionarse como
una alternativa para las empresas nacionales en el desarrollo del comer-
cio electronico. Sin embargo, el comercio online —si bien es una moda-
lidad en fuerte crecimiento en el pais- se desarrolla rapidamente por lo
muchas empresas han iniciado un camino en la puesta en marcha de su
canal online.

Otro factor, que podria explicar la decision de la compafiia alemana seria
la gran competencia que existe en Chile con actores como Chilexpress,
Starken, Blue Express o Correos de Chile, entre otros.

Segun consignd Diario Financiero, la compafiia internacional que lleva

mas de 38 afios en el Chile, mantendra las otras divisiones que operan
en el pais, como DHL Express.

www.revistalogistec.com




IATA

DEMANDA DEL TRANSPORTE DE
CARGA REGISTRA LEVE ALZA Y IATA
SE MANTIENE OPTIMISTA

Para conocer codmo se mueve laindustria deltransporte de carga, enlos Ultimos meses, la Asociacion
de Transporte Aéreo Internacional elaboré un informe, donde se muestra un leve aumento en las
cifras de carga y se recalca ademas que por octavo mes la capacidad supera la demanda.

Para conocer cobmo se mueve la industria
del transporte de carga, en los ultimos
meses, la Asociacion de Transporte Aéreo
Internacional elaboré un informe, donde
se muestra un leve aumento en las cifras
de carga y se recalca ademas que por oc-
tavo mes la capacidad supera la demanda.

Durante los ultimos meses, el transporte
de carga ha mostrado leves aumentos res-
pecto al afo anterior, y octubre no fue la
excepcion. De acuerdo con el Ultimo infor-
me revelado por la Asociacién de Trans-
porte Aéreo Internacional (IATA, en siglas
en inglés), la demanda, medida en tone-
ladas por kilémetro (FTK), registrd un alza
de un 3,1% respecto a igual periodo de
2017, mientras que la capacidad de carga,
medida en toneladas de carga disponible

(AFTK) mostré un alza de 5,4% en compa-
racion a octubre del afio pasado. La orga-
nizacién sefala que este fue el octavo mes
en que la capacidad supera a la demanda.

Tres razones que se sefnalan en el informe
respecto a los bajos numeros en la deman-
da de carga mundial, tendrian relacion
con una contraccion en los registros de
pedidos de exportacion de las principales
naciones durante octubre; los mayores
tiempos de entrega en las regiones de
Asia y Europa y una baja en la confianza
del consumidor respecto a las cifras de co-
mienzos de afo.

Por otra parte, el creciente e-commerce
internacional y un repunte en el ciclo de
inversion global, apoyaron el alza en la ca-
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pacidad. “La carga es un negocio dificil,
pero podemos ser cautelosamente opti-
mistas cuando nos acercamos al final de
2018. El crecimiento lento pero constante
continlia a pesar de las tensiones comer-
ciales”, dijo Alexandre de Juniac, Director
General y CEO de IATA.

En cuanto al andlisis por regién, las ae-
rolineas norteamericanas fueron las que
registraron el crecimiento mas rapido du-
rante octubre de 2018, con un aumento
de la demanda del 6,6% en comparacion
con el mismo periodo del afio anterior. La
capacidad aumenté un 8,2% en el mismo
periodo. La fortaleza de la economia de
los EE. UU. sumado al gasto del consumi-
dor han ayudado a respaldar la demanda
de carga aérea durante el afio pasado, be-
neficiando a los transportistas de EE. UU.

En la vereda contraria, los transportistas
de Africa vieron disminuir la demanda de
carga en un 4,2% en comparaciéon con
octubre de 2017. Esta fue la séptima vez
en ocho meses que la demanda se con-
trajo. La capacidad aumenté un 5,4% in-
teranual.

Pese al panorama, IATA es optimista. "De-
bemos ser conscientes de los vientos eco-
némicos en contra, pero a pesar de ello la
industria parece que va a cerrar el ano con
una nota positiva “, sefialé de Juniac.

AEROLATIN
NEWS
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CAMPOS DE CHILE ASOMA
COMO UN ALIADO PARA LA

LOGISTICA DE LAS PYMES

Para este afio Campos de Chile proyecta la construccion de 200.000 m2
de bodegas logisticas y condominios de bodegas, los cuales se suman
a la oferta de espacios logisticos ya existente, en la modalidad arriendo
o venta.

Considerando factores
# como el incremento

| del consumo, lo que
eleva la demanda por
espacios logisticos, las
PYMES se han transfor-
mado en una parte im-
portante en el mercado
inmobiliario de bodegas
industriales, las que tie-
nen un gran interés por
ser propietarios de su bodega; durante afios en Chile la oferta se centro
en bodegas en arriendo.

El modelo implementado por Campos de Chile en los Condominio de
Bodegas Avanza Park permite a los empresarios adquirir estos espacios
bajo la ley de copropiedad, lo que repercute de manera positiva en la
rentabilidad de las empresas, al distribuir todos los gastos entre los co-
propietarios del condominio.

Actualmente la compafiia cuenta con 6 condominios de bodegas Avan-
za Park, todos ellos ubicados de manera estratégica en las principales
autopistas y arterias viales de la Regién Metropolitana. Campos de Chile
cuenta con bodegas en venta con entrega inmediata, que van desde los
100 m2 ideal para PYMES.

ATX LLEGA A CHILE PARA
TRANSFORMARSE EN UN

SOCIO EN TECNOLOGIA

Con mas de 23 afios de experiencia, la empresa tecnologica ATX- Part-
ner Gold de Microsoft- llega a Chile con la finalidad de acompafiar a
los clientes en la implementacién tecnoldgica en industrias como ma-
nufactureras, textiles, distribuidoras, retail y Educacion, en el desafiante
camino hacia la transformacion digital.

“La oferta de soluciones y servicios de ATX apunta a adaptar y moderni-
zar los procesos y modelos de negocio de nuestros clientes para mejorar
su rentabilidad, competitividad y adaptacion al cambio”, asegurd Carlos
Moena, Gerente de ATX Chile.

Las mejoras, por ejemplo, se logran —seguin Moena- a través de “apli-
caciones inteligentes de Microsoft Dynamics 365 que integran eficien-
temente los sistemas CRM & ERP, entregando los avances tecnoldgicos
que requieren las empresas para transformar sus procesos ya sean co-
merciales, logisticos o de produccion, entre otros; teniendo una pers-
pectiva de los datos y convirtiéndolos en acciones inteligentes”.

Asimismo, el ejecutivo se mostré confiado en los logros que pueden al-
canzar las empresas para lograr “una organizacion competitiva, ordena-
day de trascendencia hacia el futuro. Estamos dispuestos a acompafiar-
lo en este camino y apoyarlo a conseguir su suefio”. En cuanto a WMS de
Microsoft Dynamics 365, esta solucion se presenta como una de las mas
completas del mercado de los sistemas de gestion.

MINDUGAR COMIENZA LA
IMPLEMENTACION DE NUEVO

CD WALMART CHILE

Mindugar comenz6 el traslado de los materiales que le permitirédn ser
parte de un proyecto que enriquecera alin mas su historia, de casi 50
afios, en los &mbitos del almacenaje, la automatizacion y la logistica.

El Centro de Distribucién de Walmart Chile en El Pefion, San Bernardo,
se convertird en el mas grande de Latinoamérica y una inversion em-
blematica de la nueva etapa de la empresa estadounidense en el pais.
Todo esto, con Mindu-
gar como uno de los
principales aliados es-
tratégicos.

En total, El Pefion con-
tara con 150 mil posi-
ciones de racks: “Wal-
mart Chile nos invité a
participar en este pro-
yecto en 2016 y nues-
tro Departamento de
Ingenierfa trabajé para
una solucion de alma-
cenamiento y el calculo
de la ingenieria estructural acorde a la magnitud del desafio”, indica Se-
bastién Garcia, gerente general de Mindugar.

El proyecto completo contempla una inversién de USD180 millones y
2.000 puestos de trabajo para un recinto dedicado a la recepcion, alma-
cenamiento y despacho productos desde cientos de proveedores hacia
los distintos locales de Walmart en el pafs.

IAN TAYLOR AGENCIA A M/N
TORTUGAS DE EUKOR TRAJO
BUSES ELECTRICOS PARA

TRANSANTIAGO

El pasado 17 de enero, Ian Taylor, filial de Empresas Taylor, agencié a la
M/N Tortugas de EUKOR en Puerto Central, San Antonio, nave que tra-
jo la segunda partida de 100 buses eléctricos Yutong modelo E12 que
operaran en el Transantiago (de un total de 500 buses, los cuales fueron
cargados en Shanghai, China, a nombre del consignatario Gildemeister.
“Tan Taylor es agente oficial en Chile de la naviera surcoreana EUKOR,
lider a nivel mundial en el transporte de rodados, empresa en la cual
Gildemeister ha confiado para que realice el trasporte de estos 100 bu-
ses ecoldgicos a nuestro pais. Los buses fueron descargados por Puerto
Central con sus reconocidos estandares de seguridad y eficiencia®, afir-
mé Juan Carlos Jiménez, Chief Corporate Affairs Officer de Empresas
Taylor.

El modelo E12 de Ultima tecnologia tiene una potencia de 324 kWh, con
un bajo consumo de energfa y una autonomia maxima de 300 kildéme-
tros. Estos buses cuentan con una capacidad para 85 pasajeros, aire
acondicionado, cargadores USB y moédulos Wi-Fi, ademas de cémaras
de control interno y plataformas de acceso para personas con movilidad
reducida.

En Puerto Central, San Antonio, un grupo de técnicos y mecanicos de
Gildemeister subieron a bordo de la M/N Tortugas con la finalidad de
revisar la parte eléctrica, dar movilidad a los buses y asi dejarlos listos
para su descarga y pronto traslado a Santiago.

www.revistalogistec.com
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RETOS Y PRINCIPALES TENDENCIAS
DE LA CADENA DE FRIO EN CHILE Y
LATINOAMERICA

Factores como el crecimiento de la clase media en Latinoamérica estan creando una demanda de
productos alimenticios congelados y con temperatura controlada que requieren almacenamiento
y distribucion, lo cual genera oportunidades de crecimiento para las industrias representadas a lo

largo de la cadena de frio.

Raul Hernandez Butrén es Presidente de
Precisa CCGroup, cuenta con mas de 32
afos de experiencia en la Industria de frio
en Chile y Socio activo de la Global Cold
Chain Alliance (GCCA), a lo largo de estos
anos, ha sido testigo de la evolucion de
la cadena de frio y conoce cudéles son los
retos a los que se enfrenta actualmente
Latinoaméricay Chile especificamente.

¢Cuales son los principales eventos en
el desarrollo de la industria de la cade-
na de frio en Chile que considera que
tuvieron mayor impacto? Uno de los
eventos importantes, fue la apertura de la
economia chilena a partir del afo 1974,
dando inicio a la rebaja sostenida de los
aranceles de las importaciones hasta lle-
gar al 0% actual. Aunque inicialmente los
indices de crecimiento de la economia no
fueron positivos, si se logré que aumenta-

ra el stock y monto de las inversiones en
capital y maquinarias productivas, entre
ellas maquinarias como Tuneles Continuos
(Flow freezer) y grandes desarrollos de Fri-
gorificos (Cold Storage). Debido a esta
medida también, los refrigeradores/con-
geladores disminuyeron abruptamente su
precio, logrando que mas personas tuvie-
ran acceso a esta tecnologia fundamental
para la conservacion de los alimentos, la
cual durante el 2018 ya poseen el 95% de
la poblacién en Chile.

Principalmente el constante y ascendente
crecimiento de la economia chilena duran-
te los ultimos 45 anos ha generado nue-
vas necesidades y una menor oferta de
empleos, de personas que trabajan en las
casas como asesoras domésticas, lo que
ha obligado a que las familias consuman
alimentos mas terminados como lo son los
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productos Refrigerados/Congelados tanto
de origen Nacional e Importaciones.

Otro factor importante fue el desarrollo de
la industria de la exportacion de alimentos
en Chile y que en su mayoria se encuentra
soportada en la refrigeracion y congela-
cion, debido a las grandes distancias en
la que se encuentra ubicado Chile de sus
clientes. Gracias a esta tecnologia hemos
podido ser lideres mundiales en muchos
rubros de alimentos tales como exporta-
cion de uvas, exportacion de salmones,
Jugos, Frutas Congelados, Frutas Frescas
etc.

Por Ultimo, el nivel educacional de la po-
blacion chilena se ha elevado considera-
blemente y a impulsado en ultimos 5 afios
el consumo de los refrigerados/conge-
lados en un 42%. Hoy consumimos 3,9
kilos Percapita/Afo situdndonos como el
mayor de LATAM desplazando a Brasil al
2do Lugar. Aunque estamos muy lejos de
Inglaterra, el mayor consumidor con 42,5
kilos Percapita/Afio los indices nos indica
gue estamos siguiendo los pasos de paises
desarrollados.

¢Cuales son los retos a los que se en-
frenta la industria de la cadena de frio
en Chile actualmente? En Chile, debido
a su economia exportadora y su extrema
distancia de los centros de consumo, se
le exige las mas altas normas mundiales
de cadena de frio. Actualmente estamos
empefados en bajar los costos eléctricos,
de los combustibles, peajes de carreteras,
aumentar la velocidad de distribucion.



GS1

ENTRENAMIENTO GLOBAL PARA
AUDITORES DE TRAZABILIDAD LATAM

GS1 como organizacién internacional con presencia en mas de 150 paises, responsable de la
asignacion global de los cédigos de barra, y de la expansién de los formatos de intercambio
de informacion empresarial estandarizada en trazabilidad, sincronizacion de datos, catalogos
electrénicos, identificacion por radio frecuencia (RFID) y otros, programé un entrenamiento para
candidatos GS1 a ser Auditores Certificados de Trazabilidad en la ciudad de Quito (Ecuador).

Dicho entrenamiento se realizd desde el
19 al 22 de Noviembre y asistieron un to-
tal de 14 candidatos de diferentes ofici-
nas GS1 de la region, especificamente de
Ecuador, Colombia, Guatemala, Honduras
y México.

Adicionalmente, hubo 16 participantes
que, respondiendo una especial invitacion
de GS1 Ecuador, asistieron a la primera
parte de la capacitacién relacionada con el
Global Traceability Standard (GTS), partici-
pando tanto en la capacitaciéon, como en
los talleres realizados.

Esta invitacion fue en respuesta al interés
de empresas e Instituciones ecuatorianas
en conocer el estandar global de Trazabili-
dad de GS1, entre las que se encontraban
supermercados como la Corporacién La
Favorita, Mega Santa Maria, Corporacion
El Rosado, y otros tres supermercados
(Grupo Ortiz, Grupo Difare y Grupo GPF),
a los que se sumaron compafifas como
Nestlé y proveedores de soluciones como
Vitapro, Inveligent y Sipia.

La invitacién también se extendié a insti-
tuciones gubernamentales ecuatorianas
sumandose a la asistencia las siguientes:
ARCSA (Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria), MIPRO
(Ministerio de Industrias y Productividad),
MSP (Ministerio de Salud Publica), INEN
(Servicio Ecuatoriano de Normalizacién),
SRI: SIMAR (Servicio de Rentas Internas del
Ecuador), ademas asistieron otras.

El responsable de dicho entrenamiento
global, segun lo designado por GS1 en su
oficina global de Bruselas, fue el Auditor

y Entrenador Global Certificado, José Luis
San Juan de GS1 Chile, quien se trasladé a
la capital ecuatoriana para en esos inten-
sos cuatro dias de trabajo, dar a conocer
los detalles completos tanto del Global
Traceability Standard (GTS) para candida-
tos GS1y empresas/organismos, como del
Global Traceability Programme (GTP), ex-
clusivamente para candidatos a Auditores
de Trazabilidad GS1 de Latam.

Este entrenamiento se rige bajo un pro-
grama de capacitacion, talleres, juegos de
rol y pruebas mundialmente establecidos
para los 150 paises donde GS1 tiene ofici-
nas, por lo que los mas de cien Auditores
Globales de Trazabilidad existentes ac-
tualmente en el mundo cuentan con los
mismos conocimientos y entrenamiento
como para llevar de forma exitosa cual-
quier auditoria de trazabilidad que las
empresas soliciten en cualquier pais del
mundo. Los candidatos GS1 que superan

el entrenamiento GTS — GTC, aun deberan
pasar otras pruebas adicionales antes de
ser certificados por Bruselas como Audito-
res Certificados, ya que requieren partici-
par exitosamente al menos, en dos Audi-
torias de Trazabilidad en empresas reales,
guiados y supervisados por otro Auditor
Certificado.

Este procedimiento estd estudiado para
gue los Auditores Certificados cuenten
con todos los conocimientos y experien-
cia para ejecutar correctamente todos los
pasos de una auditoria de Trazabilidad,
revisando el estricto cumplimiento de las
exigencias de todas las normativas, regu-
laciones y requerimientos internacionales
dispuestos con el estandar de GS1.

www.revistalogistec.com
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CENTRAL BODEGAS COMIENZA
EL 2019 CON GRANDES

CAMBIOS

Central Bodegas comienza el afio con importantes avances en sus
procesos. Trabajan a toda méquina para mantener la certificacion Iso
9001-2015, para lo cual han hecho una serie de mejoras.

Han realizado una inversién importante en sus sistemas de seguridad,
incorporando cercos eléctricos en algunos deslindes que quedan ex-
puestos a terrenos
desocupados,  man-
tienen camioneta con
baliza para reforzar
deslindes més expues-
tos durante la noche,
cuentan con alarma de
rayo laser, entre otras
cosas.

La empresa sabe que
la seguridad es uno de
los items méas impor-
tantes a evaluar a la
hora de decidir donde almacenar productos, es por ello que ha hecho un
importante esfuerzo por fortalecer esa area.BEn materia interna mejo-
raron su sistema de evaluacion del desempefio, incorporando una escala
de medicién méas exigente y abordando topicos separados para cada tipo
de cargo. Esta mejora ayudd a desarrollar una conversacion mas abierta
con el evaluado y llegar a un compromiso concreto para el afio.

Por otro lado simplificaron las descripciones de cargo, haciéndolas mas
amigables y resumidas, se incorporaron registros de induccion para los
nuevos integrantes, haciéndoles mas facil la llegada a la empresa.BEstas
mejoras ayudan a generar una compafila mas ordenada y con un claro
norte de mejora constante, como lo pide la Norma.BY en términos de
superficie, estédn prontos a entregar la cuarta etapa y tltima de su centro
Milagro de Nos, incorporando 9.500 m2 mas de superficie.

MINISTERIO DE ECONOMIA
LANZO PROGRAMA

‘DIGITALIZA TU PYMFE’

En enero pasado, el ministro de Economia, José Ramon Valente, en
compafiia de otras autoridades, presentd el programa publico-privado
‘Digitaliza Tu Pyme’, el que apunta a que micro, pequefias y medianas
empresas incorporen herramientas tecnologicas a la administracion de
Sus nNegocios.

“La adopcion de nuevas tecnologias es fundamental para las pymes,
porque éstas acortan brechas y acercan a nuestros emprendedores vy
pymes para competir con los grandes actores de cada mercado, pero —
sobre todo- las tecnologias nos ayudan a emparejar la cancha”, sostuvo
el secretario de Estado.

Junto a ello, Valente afirmé que el programa se enfoca “en ayudar a las
pymes a entender el mundo digital y a adoptar estas tecnologias. Se tra-
ta de un programa de capacitacion que llegara a todo Chile y apuntamos
a que mas de 25 mil pymes y emprendedores sean beneficiados”.

En la instancia, las autoridades de la cartera junto a los representantes

de las entidades publicas y privadas que colaboraron para el levanta-
miento de esta iniciativa realizaron una firma simbalica.
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UEJECUTIVOS DICTA
PROGRAMASALA
VANGUARDIA EN EL AREA DE
OPERACIONES, CADENA DE

SUMINISTRO Y LOGISTICA

Con el objetivo de adecuarse a los requerimientos actuales del merca-
do laboral de aquellos profesionales que desempefian labores en estas
reas, la unidad de Educacion Ejecutiva (UEjecutivos) del Departamento
de Control de Gestion y Sistemas de Informacion de la Facultad de Eco-
nomia y Negocios de la Universidad de Chile, incorporé en el diplomado
en Gestion de Operaciones y Logistica un nuevo mddulo: Especificacion
de requerimientos funcionales de sistemas logisticos.

Jaime Miranda, director académi-
co del programa, sefiala que este
curso les ayudara a los alumnos a
“desarrollar la técnica de especi-
ficacion de requerimientos como
método para evaluar, comparar y
decidir entre las alternativas y es-
trategias disponibles para el de-
sarrollo e implementacion de sis-
temas de informacién que brinden
apoyo al ambito de la Logistica y
Operaciones”.

Agrega que “al finalizar el médulo los asistentes lograran formular los
objetivos de un proyecto de Sistemas de Informacion para Logistica y
Operaciones; y evaluar y comparar la calidad y factibilidad de las al-
ternativas disponibles”. Para méas informacion, escribenos a contacto@
uejecutivos.cl o lldmanos al +56 22 978 35 65.

AGUNSA INAUGURA SU
ALMACEN EXTRAPORTUARIO

AEXSA EN SAN ANTONIO

Este mes de enero, AGUNSA
abre las puertas de un nuevo
Deposito Aduanero, mediante
habilitacion directa del Ser-
vicio Nacional de Aduanas,
al amparo del Decreto N°
1114/1997 del Ministerio de
Hacienda, bautizado como
AEXSA, el mas moderno y con
un estandar superior en el
sector del Puerto de San An-
tonio.

Este nuevo Almacén Extraportuario, de 50 mil metros cuadrados de
superficie con una capacidad para 1.500 contenedores y 5 mil metros
cuadrados de bodegas de hormigén con 8 andenes en altura, ofrece a
exportadores e importadores el manejo de sus cargas con un servicio
oportuno, seguro vy flexible, a través de una plataforma tecnoldgica a la
vanguardia con foco en la innovacion.

Ademas de recepcionar, almacenar y despachar contenedores y carga
suelta, se encarga de llevar el control de inventario, aforo e inspeccién
de cada carga, apoyar a los clientes en tramitacién documental; y co-
nectar y monitorear los contenedores refrigerados para que no pierdan
la cadena de frio.
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SOLUCIONES DE ALMACENAMIENTO
QUE MEJORAN LA RENTABILIDAD DE SU BODEGA

Aumento de la productividad « Maximo aprovechamiento del espacio ¢ Inventario permanente
* Flexibilidad = Alta rentabilidad « Reduccién de costos
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ESPECIALISTAS
EN INGENIERIA
ANTISISMICA

Calidad garantizada por Una solucion para cada necesidad de almacenaje
las certificados internacionales . Cas . i B
s reconocidos Racks para pallets - Estanterias para picking - Soluciones automaticas para pallets y cajas

Software de gestion de bodegas Easy WMS

Do e

el I stock disponible - Entrega répida

mecalux.cl (56-2) 2827 6000 info@mecalux.cl
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ENERGIA PARA MAS
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~ Costos

 Full potencia li-ion.
Full derecho a conversian.

Haz tu bodega mas eficiente y baja los costos con las gruas horquilla eléctricas de Jungheinrich.
Asesorate con nosotros para cambiar a las EFG con potencia ion-litio y calificar para un bono de

cambio.

Entérate mas sobre nuestros productos a la venta y arriendo en
www.jungheinrich.cl

JUNGHEINRICH


http://bit.ly/logistec_jungheinrich1



