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“SUPPLY CHAIN FUTURES”

Este 2013 serd un afo en que seguiremos
creciendo y estrechando los lazos con nues-
tros lectores y, en general, con el rubro lo-
gistico.

Este compromiso con el mercado nos lleva
a preparar, edicién a edicion, material de in-
terés para la industrial, y queremos en esta
oportunidad ademas invitarlos a ser parte
del nuevo congreso organizado por Revista
Logistec, denominado “Supply Chain Fu-

tures, Balanceando el Abastecimiento y la
Demanda”. El encuentro, que se realizara el
proximo 09 de julio, en las instalaciones de
Centro Parque, serad desarrollado por Larry
Lapide, Ph.D.: Lecturer, College of Manage-
ment, University of Massachusetts: Boston
Campus. Research Affiliate, MIT Center for
Transportation and Logistics (CTL); experto
con mas de 30 afios de experiencia en el
mercado logistico.

El destacado profesional realizard distintas
exposiciones, en las cuales abordara temas

[ eoitoriaL ]

relacionados a la planificacion de la deman-
da, el abastecimiento, la importancia de la
optimizacién de los procesos y los desafios
futuros de la cadena de abastecimiento.

Con “Supply Chain Futures” buscamos apor-
tar al conocimiento del mercado, generando
una oportunidad para profundizar distintas
temaéticas y transformarse en una plataforma
precisa para el intercambio de experiencia y
una oportunidad para reunir a los mas im-
portantes ejecutivos y profesionales logisti-
Cos.
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[ VISTA ]

El concepto de productividad esta
claramente asociado a lo que la empresa es capaz de producir con una unidad monetaria de coste.
En otras palabras, es la medida de lo que cunden los costes. Su inverso es el coste de producir una
unidad en perfecto estado para su venta.

0s politicos no se cansan de repetir que hay que aumen-  tos de administracion, informdtica, recursos humanos e incluso en
tar la productividad para que el pais sea mas competitivo el almacén.
y vaya mejor. Debe ser cierto lo que dicen, pues estamos
siendo invadidos por multitud de productos que se fabri-  El almacén bien podria asimilarse a una fabrica de automéviles en
can en Extremo Oriente, los cuales se venden cada vez mas  la que no salen dos vehiculos consecutivos idénticos de la linea de
baratos. Muchas de las grandes marcas han trasladado su produc- montaje. El almacén es una fabrica de pedidos; rara vez se preparan
Cion a esos paises en busca de productividad, es decir, competitividad.  dos pedidos iguales. Por el muelle salen pedidos, lineas de pedido,
unidades, cajas, bultos preparados, etc. Si en un departamento de
Se puede considerar la productividad en el conjunto de la empre-  produccién se puede medir la productividad, en un almacén también.
sa, pero también en todos y cada uno de sus departamentos. Todo
el mundo la asocia al departamento de produccién, pero, aunque  Una forma sencilla de calcular la productividad en un almacén, en un
parezca extrano, ya se habla de productividad en los departamen-  periodo de tiempo, es dividir el niUmero de unidades correctamente
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[ VISTA ]

expedidas, ya sean pedidos, unidades, cajas,
kgs, bultos, etc. (cada almacén elige la que
mas le conviene) en ese periodo entre los
costes totales.

Mediante el pequefio truco matematico que
se muestra (dividir numerador y denomina-
dor de la fracciéon por las horas productivas
del periodo) se puede concluir que la pro-
ductividad es el cociente de dos ratios: la efi-
ciencia operativa y el coste horario de los re-
cursos. Son los que dan pistas para aumentar
la productividad, o lo que es lo mismo, redu-
cir el coste de la unidad producida.

El coste horario de los recursos se obtiene
dividiendo los costes totales del almacén en-
tre las horas productivas de un periodo de
tiempo. Representa todo lo que cuesta una
hora de trabajo dedicada a la produccion.
Ademas de los salarios, incluye todos los de-
mas costes que intervienen para obtener una
unidad de producto terminado: edificios y su
mantenimiento, maquinaria e instalaciones,
embalajes, supervision operativa, informa-
tica, administraciéon, recursos humanos, etc.
Idealmente, las horas productivas deberian
ser las pagadas, pero son menos, puesto que
hay absentismo y se realizan actividades que
Nno son necesarias para preparar pedidos.

La gestion del coste de los recursos trata
de conseguir disponer del maximo de horas
productivas con el minimo coste, tanto fijo
como variable. En la actividad diaria, los cos-
tes fijos raramente se pueden modificar; la
gestion del coste queda limitada a la de los
costes variables, y particularmente a la de la
mano de obra directa. Las horas productivas
aumentan con la rebaja de tiempos impro-
ductivos dentro del tiempo total de trabajo
disponible; se trata de gestionar desde otro
prisma la mano de obra directa.

La eficiencia operativa se calcula dividiendo

las unidades producidas en un tiempo dado
por las horas empleadas. Mide la velocidad
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con la que se forman las unidades. Habitual-
mente se confunde con la productividad. La
ganancia de eficiencia suele ir asociada a la
determinacion de objetivos de produccién y

a la consecucion de incentivos. La clave para
aumentar la eficiencia radica en la mejora de
los procesos operativos.

Del ratio planteado se deduce que el aumen-
to de la productividad se puede conseguir
con la ganancia de eficiencia. Pero no es la
Unica manera; no hay que olvidar que la ges-
tion de los costes juega también un papel
muy importante.

La sencillez del célculo de la eficiencia indi-
cado contrasta con los valores que arroja.
Los cambios continuos en los productos, en
los patrones de demanda, en la época del
afo y en la situacion econdmica dan como
resultado valores de eficiencia que oscilan
fuertemente de un mes a otro y que resultan
dificiles de explicar objetivamente. Se dan
muchas situaciones en las que una pérdida
de eficiencia sobre el papel oculta una ga-
nancia real. Esto significa que hay algo mas
que influye en el resultado y que es preciso
conocer.

El examen de la evolucién de esta eficiencia
muestra muy a menudo que es positiva en
momentos de mucha actividad y empeora
en épocas de poca actividad, lo cual resulta
l6gico. Sin embargo, aunque resulte parado-
jico, en mas de una ocasién se ha podido

demostrar que realmente se ha sido mas
eficiente en épocas adversas que en épocas
favorables. Para resolver estas situaciones
existen procedimientos que, a partir de un
volumen minimo de actividad, ponen de ma-
nifiesto de forma objetiva la evolucién de la
eficiencia en el tiempo, con independencia
del nivel de actividad. También muestran
que, si el proceso productivo se ejecuta de
la misma manera, la eficiencia no debe va-
riar, cosa légica a todas luces. No se abordan
aqui porque entranan mayor grado de com-
plejidad, pero si sus consecuencias.

De lo anterior se puede intuir que estos pro-
cedimientos abren la puerta a nuevas formas
de gestion de la eficiencia que, indirecta-
mente, llevan a la mejora de la productividad.
Aportan ventajas tales como:

B Su aplicacién permite construir siste-
mas de incentivos mas justos para toda
la plantilla B Facilitan la definicion de
objetivos alcanzables en un plazo de
tiempo razonable B Los responsables
conocen de primera mano los resultados
de su labor M Pronostican el limite de la
eficiencia con las actuales condiciones de
trabajo M Visualizan de inmediato el re-
sultado de cualquier cambio en los pro-
cesos y tomar la decisiéon de implantarlo
o descartarlo M Ayudan a reaccionar con
rapidez ante la pérdida de eficiencias ya
consolidadas @ Animan a poner en prac-
tica todo un caudal de ideas de facil eje-
cucion que apenas requieren inversion i
Fomentan la superacion de los objetivos;
estar por delante de los competidores da
tranquilidad en el futuro.

Esto conduce a pensar que son la base para
conocer los resultados de los esfuerzos que



se hacen en pos de la mejora continua. Po-
nerlos en marcha precisa del compromiso y
seguimiento de la direccién, asi como de la
formacién de los responsables operativos en
la utilizacion de herramientas novedosas que
amplian sus posibilidades de gestién.

Los resultados que su implantacién ha pro-
porcionado en la practica se traducen en
reducciones de mano de obra directa com-
prendidas entre el 10 y el 20 % o mas, en
cortos plazos de tiempo, con bajos niveles
de inversién y sin merma en la calidad de lo
producido. Ademas, han puesto de mani-
fiesto la verdadera valia de los gestores en su
puesto de trabajo.

La mayoria de los almacenes han enfocado
la mejora de la productividad hacia la ges-
tion del coste de los recursos. Durante unos
anos esta estrategia ha dado resultado y les
ha permitido sobrevivir. Sin embargo, han
perdido magnificas oportunidades de mejo-
rar su posicién competitiva. Algunos exper-
tos opinan que esta forma de gestiéon esta

agotada. Se ha presionado tanto en redu-
cir el coste de los recursos, que se corre el
peligro de no disponer de ellos. La mejora
de la productividad pasa por potenciar e in-
crementar la eficiencia operativa consegui-
da; un camino desconocido para algunos y
abandonado por otros.

La implantacion de nuevos procedimientos
de medida de la eficiencia, unidos a un ma-
yor control de los resultados y una formacion
adecuada de los gestores, facilitara, sin duda,
una ganancia notable en la productividad, y
sentara las bases para progresar en la mejora
continua.

Los resultados seran palpables si van acom-
panados de medidas que afecten a los cos-
tes, las horas productivas o las unidades pro-
ducidas.

En este terreno no hay soluciones magicas
que valgan para todo; cada almacén tiene
gue encontrar sus propios procedimientos
de medida y sus propias soluciones. 1
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| encuentro que reunié a un grupo

de importantes empresas del ru-

bro se realizd en las nuevas depen-

dencias de LGT, donde asistieron

el Gerente Comercial de Correos
Chile, Salustio Prietos; Felipe Barriga, Direc-
tor de Operaciones para Latinoamérica de
TNT Lit Cargo; Ariel Figueroa, Gerente Ge-
neral de Prosegur Logistica y Distribucion y
Matthew Holmes, Gerente Comercial Corpo-
rativo, Blue Express.

Con la finalidad de aportar la vision general
del mercado e ir dado las pautas tematicas
de conversacion, el encuentro fue dirigido
por Julio Villalobos, Director del Centro Lati-
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VI MESA REDONDA: |
EMPRESAS DE DISTRIBUCION URBANA: PANORAMA ACTUAL
Y DESAFIOS DE UN MERCADO EN MOVIMIENTO

El crecimiento de la ciudad, los distintos cambios en infraestructura vial
y urbanismo y la proliferacién del comercio electrénico han generado
gue las empresas dedicadas a la Distribucién Urbana estén en
constante movimiento, en aras de responder a las distintas necesidades
del mercado. Esta fue una de las conclusiones que arrojo la VI Mesa
Redonda, organizada por Revista Logistec, denomina “Tendencias y
Desafios de la Distribuciéon Urbana de Mercaderias".

noamericano de Innovacién en Logistica CLI-
Chile, de la Universidad Andrés Bello. En la
oportunidad, los asistentes abordaron distin-
tos temas, tales como el estado del mercado
actual de la distribucion, la relacion comer-
cial con los clientes, caracteristicas de la ope-
racion, los desafios del sector y las innova-
ciones en el drea como forma de responder
a los nuevos tiempos.

PANORAMA ACTUAL
DEL NEGOCIO

Con la finalidad de dar a conocer las distin-
tas visiones sobre el negocio, los asistentes

realizaron un analisis sobre las principales
caracteristicas que marcar el quehacer diario
de sus empresas.

En esta linea, Salustio Prieto recalcd que si
bien existe un crecimiento sostenido del sec-
tor, se debe distinguir lo que es B2B o B2C
y las distintas modalidades de distribucion
urbana (empresas, instituciones o personas).
“Hace mas de 10 afios que la distribucion ur-
bana B2B ha ido profesionalizando y crecien-
do en los distintos canales y eso ha sido una
tendencia. Hoy el comercio electrénico es el
motor del negocio actual”, afirmé.

""Es bueno para quienes
estamos en el mercado
de paqueteria, pero nos
obliga a ser mucho mas
eficiente en cuanto a
cumplimientos en los
tiempos de entrega y

a la disminucion de los
tiempos de transito.

En la medida que los
clientes trabajen mas
con sus proveedores
logisticos como socios
comerciales y no como
proveedores externos se
podran generar mejoras
que hagan mucho mas
eficiente la cadena
completa".

Asimismo, Holmes coincidié con el ejecutivo
de Correos Chile en cuanto al crecimiento
del mercado e insistié en que constantemen-
te este sector ha ido creciendo de la mano
del e-commerce. Sin embargo, advirtié que
éste “ha sido un crecimiento caro con el
concepto AM-PM y con la amenaza de crear
flotas corporativas, lo cual no se sabe que
tan lucrativo es.

El problema mayor seria caer en la elabora-
cion de redes individuales para cada cliente,
por lo menos en Santiago”. A su vez, Figue-
roa recalco que si “las empresas se dediquen
a la entrega de un solo cliente dejaran de



ser rentables”. Por su parte, Barriga planted
lo que —a su juicio- es uno de los grandes
cambios del sector: la disminucién del in-
ventario por parte del Retail al disminuir los
metros cuadrados de bodega de sus salas
y transformarlas en salas de ventas, esto ha
incrementado el just in time, que “es bueno
para quienes estamos en el mercado de pa-
queteria, pero nos obliga a ser mucho mas
eficiente en cuanto a cumplimientos en los
tiempos de entrega y a la disminucion de los
tiempos de transito.

En la medida que los clientes trabajen mas
con sus proveedores logisticos como socios
comerciales y no como proveedores externos
se podran generar mejoras que hagan mu-
cho més eficiente la cadena completa”.

Finalmente, en este punto, los ejecutivos
coincidieron en que el mercado tiene un fu-
turo “auspicio” y que ven con optimismo.

EL NUEVO CLIENTE

Julio Villalobos inst6 a los asistentes a anali-
zar al cliente actual en cuanto a las nuevas
exigencias, disposicion a las mejoras, etc.
Frente a estas interrogantes, el Director de
Operaciones de TNT Express sostuvo que,
“existe la necesidad de trabajar mas en con-
junto entre cliente y operador para hacer
una cadena mucho mas eficiente”.

Para el Gerente Comercial Corporativo de
Blue Express el mercado ha crecido y madu-
rado en los Ultimos 3 o 4 afios. Por su parte,
el Gerente Comercial de Correos Chile reco-
nocié que este es un mercado muy complejo
y “somos nosotros los encargados de dar a
conocer las caracteristicas de nuestra opera-
cién para que los clientes comprendan ver-
daderamente nuestra funcion y operacion”.

NUEVOS
REQUERIMIENTOS
DE LOS CLIENTES

El crecimiento del mercado ha traido consigo
nuevas exigencias por parte de los clientes
para llevar a cabo sus operaciones con las
caracteristicas requeridas. A este respecto,

Julio Villalobos invité a conversar sobre las
nuevas exigencias de acuerdo al servicio, di-
ferenciando lo que es B2B o B2C.

En este punto, los asistentes coincidieron en
que dia a dia su sector esta buscando las dis-
tintas iniciativas para satisfacer a los clientes
gue son cada vez mas exigente. En esta linea,
los ejecutivos destacaron, entre las medidas
esenciales: los tiempos de entrega y la efec-
tividad en la entrega.

A este respecto, Figueroa enfatizdé que hoy
“el cliente quiere hora y dia de entrega”. Por
su parte, Barriga anadié que son los “tiem-
pos de transito y el cumplimiento de los
mismos la clave, porque el impacto en las
ventas es mucho mayor por la falta de inven-
tarios en la sala, por ende los costos asocia-
dos a esto son mayores. Por eso el camino es
trabajar junto a nuestros clientes para que
entiendan lo que esta pasando”.

Asimismo, Holmes asegurd que uno de los
caminos para asegurar un buen servicio es
"hacer redes de distribucion robustas, donde
los clientes compitan para subirse a ella.

ESTRATEGIAS PARA
VINCULARSE CON EL
CLIENTE

La idea de este punto es conocer cémo se
relacionan exitosamente las empresas con
las nuevas necesidades que el mercado ha
madurado en torno al servicio y cuéles son
las estrategias exitosas para vincularse con
los nuevos clientes.

A este respecto, Salustio Prieto manifestd
que, en general, el mercado ha madurado
y se ha profesionalizado y asi ha dado bue-
nas respuestas a los clientes. Han crecido los
operadores formales, no sélo en tecnologia
y servicio.

La clave para Holmes esta en el crecimiento
del sector de la distribucién, cada uno se va
haciendo lider en un sector” y asf los clientes
reconocen perfectamente quién es quién y
“reconocen la especializacion”.

Revista Logistec ® Febrero | Marzo 2013 9
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De la mano del crecimiento de este sector
han surgido también las dificultades para
operar, ya sean desde el punto de vista nor-
mativo o del crecimiento de la ciudad.

En esta linea, el Gerente General de Prosegur,
Logistica y Distribucién, reconocié que, hoy
en dia, dada las caracteristicas econémicas
del pais, “la escasez de recurso humano es
uno de los problemas para la operacion. Hoy
estamos con un déficit"”.

A reglén seguido, el ejecutivo de TNT agregd
gue junto a la escasez de mano de obra, el
problema esta en la “falta de capacitacion
y es ahi donde “la empresa comienza a cam-
biar su relacién con su mano de obra, donde
la fidelizacion con sus trabajadores es im-
portante”.

"

Por otra parte, los asistentes coincidieron en
gue las modificaciones a las ordenanzas mu-
nicipales y las caracteristicas que ha asumido
el desarrollo urbano de las principales ciu-
dades han configurado un nuevo escenario

10 Revista Logistec ® Febrero | Marzo 2013

""La empresa comienza
a cambiar su relacion
con su mano de obra,
donde la fidelizacion
con sus trabajadores es
importante"’.

para las empresas de distribucion.

A este respecto, Barriga recalcé que “la dis-
tribucion es cada vez mas cara y eso las em-
presas (clientes) deben asumirlo” y recono-
Ci6 que la tendencia continuara en cuanto a
“las modificaciones, a los planos reguladores,
escases de recursos humanos, por conges-
tion, eficiencia en la entrega o incrementos
en los costos”.

Finalmente, los ejecutivos concordaron
en que la falta de comunicacién entre los
clientes y sus proveedores y el reconocer las
caracteristicas de las operaciones son, sin
dudas, las mayores dificultades para el desa-
rrollo del sector.

LOS DESAFIOS
DEL FUTURO

¢ Qué espacio hay para la innovacion de cara
a los clientes? y ¢Cémo se vislumbra el fu-
turo en cuanto a los desafios en la distribu-
cion urbana? Con estas preguntas, Villalobos
abri6 el debate en este punto.

Sobre este punto, segun Barriga se vislum-
bra que las operaciones de distribucion es-
taran marcadas, en el futuro, por los ahorros
energéticos y por las nuevas aplicaciones de
tecnologia, en &reas como el seguimiento de
la carga, cada vez mas importante para la
operacion. Nuestra tarea futura es hacer mas
eficiente la cadena y garantizar seguridad en
la operacion”.

En materia de tecnologia, el Gerente Comer-
cial de Correos Chile recalcd que “los clien-
tes quieren informacion sobre su mercaderia
y la entrega y no entrega de éstas. Ellos re-
quieren saber dénde estan sus productos”.

A su vez, Ariel Figueroa coincidié en la im-
portancia de la informacién. “En los desa-
rrollos futuros se continuaran ampliando los
servicios logisticos y ahf la verdadera infor-
macion en linea significara un gran valor”.

¢Hacia donde va la sustentabilidad? Sacar los
CD del centro de la ciudad, rutas exclusivas
para camiones, informacién urbana para
coordinar mejor la distribucion, aplicacion
de tecnologia de sistemas inteligentes de
transporte, innovaciéon en los vehiculos, zo-
nas de carga y descarga y tarificacion urbana
son algunas de las situaciones que suceden y
gue esperan se apliquen —segun coincidieron
los ejecutivos- en un corto plazo en Chile, lo
que va de la mano “de que los costos den” y
de lo que “mande el mercado”.

Con todo, cabe destacar la vision positiva del
desarrollo futuro de la distribucion urbana
y la conciencia que los ejecutivos tienen de
las nuevas directrices que dominan y desa-
fian las operaciones de distribucion, tales
como el desarrollo urbano, los constantes
innovaciones tecnoldgica, las aplicaciones
sustentables y los nuevos requerimientos de
los clientes. ]
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ELEGIR

CORRECTAMENTE
ES CLAVE PARA
EL EXITO DE SU
TIENDA VIRTUAL

Uno de los grandes retos de las tiendas de comercio
electrénico es generar confianza entre los clientes
y para ello es primordial cumplir con las promesas

y proporcionar una grata experiencia de compra al
usuario, desde que adquiere el producto hasta que
es entregado en su domicilio. Teniendo en cuenta
esta realidad, la externalizacién de los servicios de
despacho es un punto critico para las empresas de
e-commerce y la eleccién de un operador logistico

eficiente es clave.

i bien Internet es

un canal de comu-

nicacion  relativa-

mente nuevo, hoy

en dia contar con
un sitio web representa una ven-
taja para cualquier empresa (sin
importar su tamafio), ya que es
ahi donde los potenciales clien-
tes buscan informacién sobre
los productos que les interesan
y los evallian para decidir dénde
y qué comprar, ya sea en forma
fisica o virtual.

Concretamente, segun datos
publicados en el “Manual para
Abrir una Tienda Online en Chi-
le”, desarrollado por el Ministe-
rio de Transporte y Telecomuni-
caciones (MTT) y la Camara de
Comercio de Santiago (CCS), en
noviembre de 2012- los usuarios
de Internet en Chile en 2011
alcanzaban los 9,7 millones de

personas, de las cuales -al me-
nos- un 20% son compradores
virtuales y mas de un 60% ‘vitri-
nea’ en la web antes de comprar
un producto o servicio.

En torno al volumen de ventas
B2C, el documento sefiala que
éste aumenta afo a ano confor-
me el mercado logra madurez.
En esta linea, segun estimacio-
nes de la CCS, durante el 2011
las ventas anuales por Internet
superaron los mil millones de
dolares en Chile. Asimismo, el
gasto promedio anual por usua-
rio comprador super6 los US$
300 ese mismo ano, indicado-
res que ponen de manifiesto el
aumento de las compras online
como una tendencia.

No obstante, el importante
crecimiento  del e-commerce
también representa ineludibles
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desafios para las empresas que
ofrecen sus productos y servicios
de forma online; desafios que se
enmarcan —principalmente- en
sortear las barreras logisticas
y de distribucion, destaco Al-
varo Covarrubias, Gerente de
Desarrollo de Negocios de Chi-
lexpress.

"Es importante lograr que los
consumidores sean conscientes
de que, ademas de tener acceso
a una oferta muy amplia y a pre-
cios convenientes, si se opta por
los proveedores adecuados, este
sistema es un canal de compra
confiable y seguro”, manifest6
el ejecutivo.

En esta linea, Mario Miranda,
Director de Ecomsur, empresa
dedicada al desarrollo, imple-
mentacién y operacién de cana-
les transaccionales por Internet,

destacd que uno de los principa-
les desafios para este mercado
se relaciona con los tiempos de
despacho.

“El usuario virtual es cada vez
mas exigente y ya no tolera
tiempos de entrega de 4 o 5
dias. Hay numerosos estudios
que reflejan que los usuarios vir-
tuales relacionan el e-commerce
con la "inmediatez”, por lo cual
hay que lograr implementar des-
pachos en 1 dia, y ofrecer servi-
cios express de entrega en 2 o
3 horas”.

De esta forma, agregé Miranda,
“cuando las empresas logran im-
plementar este servicio, igualan
la capacidad del usuario de con-
sequir el producto en ese lapso
de tiempo en el mundo fisico, no
virtual. Con esto, el e-commerce
logra ganarse una parte del mer-



cado, que hoy en dia prefiere la rapidez a la
comodidad de la compra virtual. Sin lugar a
dudas, la logistica, tiene un rol fundamental
en este punto”.

Es claro que, tanto el comercio virtual como
el ‘fisico’ comparten la misma premisa en
torno a los procesos logisticos, estimados
como un modelo integrado que coordina
todos los procesos relacionados con la ma-
nipulacién, almacenamiento, preparacion
y entrega del producto que se comercializa.
No obstante, segin Mario Miranda en el
comercio ‘virtual” “la logistica es, sin lugar a
dudas, uno de los puntos mas relevantes de
la cadena de servicio, debido a que estamos
hablando —justamente- de compras virtuales,
y este es el Unico punto de encuentro “fisi-
co” entre el cliente y la tienda online. Si este
punto no mantiene la excelencia del servicio,
puede transformar la compra virtual en una
experiencia muy desagradable”, aseguré.

En esta linea, el estudio realizado por la CCS
y el MTT destacd que “si falla el envio del
producto al cliente toda la inversién, promo-
cion y marketing habran sido en vano, pues
en el mundo online la venta se cierra con la
entrega del producto al cliente final”. De
esta forma, aun habiendo realizado el pago,
los clientes quedan con una sensacién de
inseguridad que solo desaparece si las em-
presas son eficaces en el cumplimiento de
sus promesas de servicio y puntuales en los
plazos de entrega.

Igualmente, el incumplimiento de los plazos
de entrega puede gatillar eventos mucho
méas daninos que la simple pérdida de una
venta; nos referimos a que el cliente genere
una percepcion negativa de ‘la marca’ y del
comercio virtual en general, extrapolando
su descontento de forma masiva mediante
las -cada vez mas influyentes- redes sociales.
Ahora bien, teniendo en cuenta lo anterior,
¢como las tiendas virtuales pueden mitigar el
impacto de las redes sociales tras un conflic-
to de estas caracteristicas? Sobre este punto,
Miranda explicé que la clave esta en entregar

“Si falla el envio del producto al cliente toda la inversion,
promocion y marketing habran sido en vano, pues en
el mundo online la venta se cierra con la entrega del

producto al cliente final”.

soluciones inmediatas a los clientes "accion
que calma, en muchos casos, la ansiedad y
evita maximizar problemas de servicio”. De
lo anterior, se deduce que el objetivo de la
logistica en el e-commerce es acercar al ven-
dedor con el comprador, relacion que tiene
como rasgo caracteristico la externalizacion
de los servicios de despacho. De ahi que la
positiva integracion de los operadores logis-
ticos (con las empresas de e-commerce) sea
un elemento fundamental para el éxito de
este tipo de negocios.

A este respecto, Miranda explicé que “la
externalizaciéon de los despachos es igual
de importante que la ‘coordinacién logistica’
que es un punto mas complicado de exter-
nalizar y que se refiere a poder entregar en
tiempo y forma los pedidos para que sean
distribuidos por el tercero segun la promesa
de servicio”.

Este punto tiene relaciéon con el proceso in-
terno de la empresa, desde la concrecién del
pedido hasta la entrega del mismo al partner
logistico. “Si este proceso no estd a la altu-
ra de las circunstancias, poco podra hacer el
tercero para cumplir con el cliente. Hay que
realizar un esfuerzo para poder lograr el éxi-
to en esta materia, y en muchos casos, se
hace internalizando el canal web, como un
canal mas de la empresa, y no como un pro-
ceso paralelo. Solo algunas operaciones mas
importantes (ej. grandes cadenas de retail)
han solucionado este tema, implementando
operaciones paralelas”, explico.

Con todo, es primordial que las empresas de-
dicadas al comercio virtual consideren ciertos
estandares en torno a la externalizacion de
los despachos, poniendo especial cuidado
en las condiciones y nivel de servicio de los
operadores. A este respecto Covarrubias
destaco la importancia de que éstos cuenten
con “certificaciones de calidad (ISO-9001,
por ejemplo) que aseguran el cumplimiento
de lo que esta vendiendo la tienda virtual y

el estado del envio”.

Ademas, el ejecutivo de Chilexpress destaco
que “también es importante la coordinacién
entre el operador y la tienda virtual en otros
aspectos como: procesos de devoluciones y
garantias, y recepcion de piezas para servicio
técnico”, es decir, servicios de postventa.

Respecto a lo anterior, Miranda sefialé que
“ante una eventual contingencia, el mundo
“virtual” debe ser igual o mas efectivo que
el mundo “fisico’. Aqui se enmarcan los ser-
vicios de post venta, devoluciones o politicas
de garantia. Si el usuario se decide por una
compra virtual, porque estaba de acuerdo
con los tiempos de despacho y la comodi-
dad de no moverse a la tienda fisica, es nor-
mal esperar que el mismo usuario quiera las
mismas condiciones ante las contingencias
mencionadas. Esto esta relacionado directa-
mente con un tema de costos, que no to-
das las empresas estan dispuestas a afrontar,
pero que seguramente marca una diferencia
en el mercado que muchos clientes podran

valorar”, explico.

En tanto, para lograr la celeridad necesaria
y mantener informado al cliente final del es-
tado de su pedido, es muy importante que
los operadores logisticos cuenten con la tec-
nologfa necesaria. En esta linea, Covarrubias
sefalé que “por nuestra parte hemos desa-
rrollando multiples iniciativas que apuntan
a diversos formatos de e-commerce, desde
proveer despacho a nivel nacional para las
grandes empresas del retail hasta entregar
soluciones completas a pymes o empresas
grandes, pero incipientes en términos de su
presencia on-line. 1
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LOS SIETE

LA LOGISTICA

Si bien la comunicacién y planificacién parecen ser
las claves de una operacion logistica exitosa, las
dificultades propias de esta actividad han llevado

a algunas compaiiias a cometer errores que para
algunos se han transformado en verdaderos pecados.

a comunicacion pare-

ce ser la piedra angu-

lar del éxito empre-

sarial, sin embargo,

en ocasiones  este
elemento -que parece sencillo
a primera vista- se ha transfor-
mado en la piedra que lapida
muchas operaciones. En tanto,
la mala compresion de este con-
cepto ha derivado en insalvables
problemas operacionales en las
compaiias, siendo la escaza o
errbnea comunicacion entre los
departamentos o areas produc-
tivas la raiz de los errores logis-
ticos.

Otro elemento primordial en el
éxito comercial es la planifica-
cion. Conocer las caracteristicas
del proceso, sus cualidades y sus
defectos; sus fortalezas y debili-
dades ayuda a que los distintos
actores estén preparados para

entregar una respuesta efectiva
ante una situacion inesperada.

A pesar de los esfuerzos reali-
zados por las compafias, la co-
municacién y la planificacién, al
parecer, no son suficientes para
contrarrestar las dificultades de
un proceso logistico erratico. Y
es gue la ocurrencia de errores
en las operaciones parece estar
en el ADN de algunas empre-
sas, olvidando asi la eficiencia,
concepto que a todas luces es
primordial para la industria lo-
gistica en general. Como es
sabido, tener las mercancias
adecuadas en los sitios justos y
en el momento adecuado no es
tarea facil y es ahi donde la lo-
gistica ha adquirido importancia,
entregando caracteristicas que
pueden hacer que una empresa
sea mas competitiva, en torno a
calidad y precio.
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Los malos manejos de los pro-
ductos generan pérdidas y es por
eso que las buenas practicasy la
eliminaciéon de los errores es el
camino légico para las empresas
gue buscan su crecimiento y po-
sicionamiento. Ahora bien, con
la finalidad de conocer algunos
de los errores mas comunes en
las distintas operaciones, Revista
Logistec realizd una pregunta
abierta a sus lectores, ;Cudl
es el error méas frecuente en las
operaciones logisticas? Las res-
puestas de la encuenta, en tanto,
fueron analizadas y agrupadas
en siete actitudes y comporta-
mientos que arrojan o pueden
arrojar errores al proceso logis-
tico. Hablamos de siete pecados
capitales que pueden llevar a su
compaiia al purgatorio.

1.- LA VISION INDIVIDUAL.
Una de las caracteristicas pro-
pias y que constituye una de las
cualidades de los procesos logis-
ticos es la cadena de acciones
gue lo componen. Sin embargo,
hay empresas que rompen esta
cadena, no abren su visién y no
incorporan a las otras areas de
la compafia en la planificacion y
delineamientos de la operacion.

Esta vision reduccionista genera
errores, ya que no permite tener
una vision global de los procesos
y los departamentos acttian por
si solos, afectando a la cadena
y generando un feudo dentro
de la industria, donde las ope-
raciones son determinadas por
elementos especificos, dejando
muchas veces de lado el objeti-
vo final. La logisticas es mucho
mas que un departamento de
transporte, que un departamen-
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to de almacenamiento. Algunos parecen
pensar que logistica es lo que hace la gente
de bodega vy, de esta forma, se cierran a los
multiples beneficios que entrega la gestion
de un proceso integrado de principio a fin.
El proceso logistico es una cadena de acon-
tecimientos que comienza con las decisiones
sobre abastecimiento y termina con un clien-
te satisfecho.

2.- jiiREDUCIR, REDUCIR, REDUCIR!!!
Ano a ano, durante los balances de las em-
presas las reducciones de costos son aplau-
didas y presentadas con orgullos por los eje-
cutivos de los distintos departamentos. No
obstante, muchas veces esos ahorros afec-
tan el desempefio, la produccion y la ope-
racion de la compafia. En materia logistica,
hay quienes piensan que esta area es un
mero problema de costos y todo se enfoca
en reducirlo, sin pensar que estas reduccio-
nes pueden afectar finalmente la efectividad
del proceso logistico. Por ejemplo, por parte
de los proveedores de servicios logisticos la
principal falencia es el tema costo-calidad
que ofrecen, ya que muchas veces por ganar
un contrato disminuyen sus costos al mini-
mo, teniendo como consecuencia un pobre
y mal servicio. Finalmente, esta mentalidad
reduccionista, extrema muchas veces, impo-
sibilita a las mismas compafias a cumplir las
metas.

3.- OBNUBILACION TECNOLOGICA.
Este es uno de los errores mas comunes en
las empresas hoy en dfa. El boom tecnolo-
gico y la accesibilidad que existe en el mer-
cado ha dichas tecnologias, constituyen una
atraccion para las empresas, quienes ven en
ellas la posibilidad de mejorar ciertos proce-
s0s. Sin embargo, el error se genera al creer
que todos los problemas logisticos se pue-
den resolver con una nueva aplicaciéon, equi-
po o software. Muchos creen que invertir
importantes cantidades de dinero en nuevas
aplicaciones garantizard una mejora u opti-
mizacion de los procesos; sin embargo, mu-
chas veces esas herramientas no hacen mas
que visualizar los reales problemas logisticos,
los cuales no estan en las formas de llevar
a cabo las operaciones sino en el fondo de
ellas, generando asi grandes pérdidas para
las compafiias, ya que las inversiones no en-
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tregan lo esperado. En logistica se debe te-
ner en cuenta que las herramientas, equipa-
miento, software y aplicaciones tecnolégicas,
cualquiera que sea, es un medio para llevar a
cabo las tareas y no una finalidad por sf sola.

4.- CONTROL DE INVENTARIO. El inven-
tario es sin lugar a dudas el principal compo-
nente de todo proceso logisticas, desde éste
punto comienza toda la cadena. Es asi como
contar con un inventario exento de errores
seria la principal herramienta para disminuir
eventuales dificultades en las operaciones lo-
gisticas posteriores.

Sin embargo, los inventarios son la principal
fuente de errores, debido a la inexactitud de
sus datos. Un error en la gestion de inven-
tarios puede arrogar problemas como: pér-
didas de venta, roturas, incumplimiento de
pedidos, baja productividad, aumento en los
costos, entregas tardias, etc.

5.- NO DECIR LA VERDAD AL CLIENTE.
La mirada comercial, si bien importante en
una empresa, no puede transformarse en la
vision principal al momento de relacionarse
con los potenciales clientes. Muchas veces la
ambicion empresarial hace cometer errores
que, a la postre, significan un dafio enorme
a la imagen de la compania, principalmente
por la falta de cumplimiento en las operacio-
nes, tiempos y calidad, segun lo estipulado
en el contrato. Por otra parte, ocultar o ter-
giversar las situaciones, ya sean positivas o
negativas, en cuanto a las operaciones reali-
zas o los cambios generados a los clientes es
perjudicial para mantener una relacién fluida
y efectiva con sus “socios.

6.- COSTOS DE TRANSPORTE. Dentro de
una buena planificacion, conocer los reales
alcances que tiene el item transporte en las
operaciones logisticas es fundamental, ya
sea por un tema de costos o por un tema de
tiempos. Dentro de los errores mas frecuen-
tes en este sentido estan: el desconocimien-
to de los reales alcances que tiene el trans-
porte, no conocer en profundidad el tipo
de carga, el volumen, el medio de transporte,
las capacidades del medio y de la empresa
escogida. Un error en este sentido lleva a las
empresas a planificar equivocadamente,

7.- FALTA DE PLANIFICACION. Sin duda,
este es uno de los errores mas graves, pues
atenta con una de las ideas primordiales de
la Logistica. Planificar permite a las empresas
tomar decisiones conscientes y bajo parame-
tros establecidos que permiten llevar a cabo,
con efectividad, las operaciones marcadas
por una seguidilla de decisiones y acciones.
Ademas la planificacién permite a las com-
pafifas contar con un plan B y quizas tam-
bién un plan C que garantice el servicio co-
rrecto a sus clientes, pues no planificar serfa
subestimar las operaciones logisticas.

Con todo, efectividad es una palabra que
cobra muchisimo valor en el dmbito logisti-
co, donde un error puede costar desde una
importante suma de dinero hasta el prestigio
de una compafia, por lo cual todos — con
mayor o menor efectividad- trabajan para
disminuir la ocurrencia de errores y seguir asi
en la senda del crecimiento de este sector.

Una vez conocidos los errores mas frecuen-
tes, la tarea esta en saber cémo evitarlos y
en este sentido, la planificacion, la comu-
nicacion, el conocimiento y las tecnologias
parecen ser las claves para lograr una mejor
operacion. En cuanto a la planificacion, co-
nocer los objetivos, los tiempos y los flujos
son fundamentales para asi poder disefar
efectivamente la operacion logistica y poder
contar con un plan By uno C, por si algo
falla.

La tecnologfa, a su vez, entrega herramien-
tas que aplicadas e incorporadas correcta-
mente a los procesos pueden significar una
mejora en la operacion al facilitar determi-
nadas tareas, mejorando tiempos, costos y
operaciones.

Por tanto, es claro que solo aquellas empre-
sas que miren la venta online seriamente,
como plan estratégico de la misma y estén
dispuestas a invertir en servicio, podran posi-
cionarse con éxito dentro de este mercado. ]
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TERCERIZACION:
EN CAMINO A
SER S0OCIOS
ESTRATEGICOS

¢Cémo un Operador Logistico llega a convertirse
en un socio estratégico? ¢Existen pardmetros
fehacientes que se puedan aplicar a esta definicién o

cualquier Operador Logistico puede ser un potencial
socio? Estas y otras interrogantes prevalecen en

el actual mercado de la tercerizacion y hoy nos
enfocaremos a dilucidar dichas incégnitas.

a externalizacion de

los procesos logis-

ticos es, hoy en dia

una tendencia en

alza. No obstante, el
nivel de compromiso entre la
empresa (cliente) y el Operador
Logistico puede variar entre una
contratacion puntual para el de-
sarrollo de procesos o proyectos
especificos a corto plazo y una
alianza estratégica, en la que se
debe proceder a una cuidadosa
seleccion y un acuerdo de con-
diciones en funciéon de ciertos
parametros de cumplimiento de
servicio (Key performance indi-
cators o KPI).

Es justamente esta Ultima con-
figuracion de servicio la que in-
tentaremos desentrafar, y aun-
gue sabemos que se ha dicho y
escrito muchos sobre el tema, lo

cierto es que aun hoy subsisten
interrogantes y cierta confusion
respecto de aquello que pode-
mos y debemos esperar de di-
chas alianzas estratégicas.

En esta logica, lo primero que
debemos establecer es que la
externalizaciéon o subcontrata-
cion logistica (outsourcing) es un
factor clave de competitividad
de las compafifas actuales. Es un
hecho que en los actuales mer-
cados, las empresas no pueden
participar en forma individual,
ya que la competencia se rea-
liza entre cadenas comerciales
y logisticas globales, de ahi la
importancia de los Operadores
(también llamados integradores
de servicios logisticos) como so-
cios estratégicos Pero ; Como un
Operador Logistico llega a con-
vertirse en un socio estratégico?
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Luis Erafia

Presidente de Tecnologia

y Servicios Logisticos DHL
Supply Chain para Américas

Aqustin Croche
Country Manager

DHL Supply Chain

Roberto Castro

Gerente de Transporte y
Distribucién Regional de
Construmart

(Existen parametros fehacientes
que se puedan aplicar a esta
definicién o cualquier Operador
Logistico puede ser un potencial
socio?.

Bueno, lo cierto es que no cual-
quier operador puede ser un
socio estratégico y no todas las
relaciones de tercerizaciéon tien-
den hacia este tipo de alianzas,
explicé Luis Erafa, Presidente de
Tecnologia y Servicios Logisticos
de DHL Supply Chain para Amé-
ricas. Lo primero que debemos
entender en torno a los Opera-
dores Logisticos como socios es-
tratégicos es que dicho término
s6lo es aplicable para relaciones
de largo plazo (iguales o supe-
riores a 5 anos), ya que tanto el
cliente como el operador requie-
ren periodos mas amplios para
conocerse e interiorizarse de

aquellos aspectos que definen
su linea de negocio. Claramente,
las companias pueden tercerizar
ciertos procesos de su cadena
logistica en plazos reducidos de
uno a tres afios, e incluso de me-
ses, pero la relacién estratégica
no puede configurarse en dichos
plazos, ya que implica poner al
frente altas inversiones y depre-
ciarlas en la linea del tiempo”
explico.

Lo segundo a considerar es que
para alcanzar el nivel de partner
estratégico es imprescindible
contar con una infraestructura
adecuada, una alta capacidad
tecnolégica y la personalidad
para poder establecer una rela-
cion eficiente con nuestros clien-
tes, tanto en lo comercial como
en lo operativo, detall6 Erafa.
En tanto, segun Agustin Croche,



“Lo primero que debemos entender en torno a los
Operadores Logisticos como socios estratégicos es que
dicho término sélo es aplicable para relaciones de largo
plazo, ya que tanto el cliente como el operador requieren
periodos mas amplios para conocerse e interiorizarse de
aquellos aspectos que definen su linea de negocio”.

Country Manager DHL Supply Chain Chile,
este Ultimo rasgo (personalidad) es determi-
nante para una relacién exitosa y se refiere
a aquellas habilidades y competencias que
el Operador Logistico posea en torno a los
procesos logisticos que deberd desempeniar,
“porque todos sabemos que la logistica im-
plica ejecutar, hacer que las cosas sucedan”,
explicé.

Por su parte, Erana agregd que “para con-
vertirse en un partner estratégico es vital
entender la visiéon de negocio de nuestros
clientes, saber a qué apuntan, cudles son sus
expectativas de crecimiento en el mercado; si
lo que desean es una mayor penetracion en

el mercado o llegar mas rapido a sus clien-
tes finales, en fin, cuales son los puntos que
quieren atacar y coémo nosotros podemos
empalmar nuestra experiencia como compa-
fifa y apalancarnos con sus requerimientos”.
Para complementar este primer diagndsti-
co, Roberto Castro, Gerente de Transporte
y Distribucion Regional de Construmart se-
fald que entregar valor agregado es otra de
las claves en la relacion, 3PL/Cliente como
socios estratégicos. “La supply chain es una
cadena de valor end to end, desde el pro-
veedor del cliente hasta el cliente final de
mi cliente. Por ello, debe existir informacion,
coordinacién y planificacion entre ambos.
Debe existir una vision de largo plazo, pla-

nificando el crecimiento, las temporadas y/o
promociones. Deben existir incentivos para
innovar, adquiriendo nuevas tecnologias. En
esta linea, es fundamental generar contratos
gue busquen mejoras de parametros relati-
vos y nunca absolutos para que los incenti-
vos estén alineados con la organizacion”.

En junio de 2012, Miebach Consulting pre-
sentd a la opinién publica los resultados de
un estudio sobre 3PL, basado en la expe-
riencia del mercado mexicano y del Caribe.
Entre los puntos més destacados de dicho
estudio se encontraba la percepcion que
cada actor (cliente/Operador Logistico) tenia
respecto de aquellos aspectos que fortale-
cian la relaciéon estratégica entre ambos. En
esta linea, el estudio sefalé que “mientras
para el usuario o cliente la formula del éxi-
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to es un equilibrio entre precio competitivo,
flexibilidad, comunicacion y calidad; para los
Operadores Logisticos el mayor peso de la
férmula estd en la comunicacion (franqueza
y transparencia).

Explicando dicho indicador, Croche sefald
gue en el contexto latinoamericano, tanto
los clientes como los Operadores Logisticos
deben trabajar en el estudio de los concep-
tos basicos asociados a los servicios de ter-
cerizacion para alcanzar una exitosa relacion
estratégica.

“Hoy nos encontramos con que muchos eje-
cutivos desconocen aspectos claves de esta
relacion. También sucede que si durante la
génesis del contrato no quedan claros los
pormenores del servicio, cuando empiezas la
operacion se produce el caos. Es ahi cuando
el cliente esgrime que ‘el servicio no es lo
que esperaba o pretendia’. A este respecto,
el ejecutivo de DHL sefialé que “el 85% de
los casos de ruptura ocurren por esta situa-
cién, mientras que en sélo el 15% de los ca-
sos la cancelacion de los contratos se debe a
incumplimiento de los acuerdos o servicios”.
Por ello, una comunicacion efectiva es clave,
recalcé Croche, sefialando que “una alianza
estratégica bien cimentada no se rompe”.

A este respecto, Roberto Castro coincidié en
que las falsas expectativas que ambos (ope-
rador y cliente) han fijado en dicha externa-
lizacion, es efectivamente la principal razon
de ruptura. No obstante, destacd que esta
situacion es una responsabilidad compartida.
En esta linea, la franqueza es un valor pri-
mordial. “Por lo general el operador cotiza
por debajo de sus costos reales, no se consi-
deran imprevistos, urgencias ni ineficiencias
propias de la operacién. Principalmente por
2 razones: el cliente no entrega toda la in-
formacion al momento de cotizar o licitar.
Por otro lado, el operador considera generar
muchas sinergias operativas, y, en la realidad
no todas se dan.

También es frecuente que operadores ofrez-
can tarifas por debajo de la competencia,
con tal de ganarse la cuenta. Luego comien-
zan los problemas, ya que el cliente solo le
interesa bajar sus costos, el operador no
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“Por lo general el operador

cotiza por debajo de

sus costos reales, no se

consideran imprevistos,

urgencias ni ineficiencias

propias de la operacion.

Principalmente por

2 razones: el cliente

no entrega toda la

informacion al momento

de cotizar o licitar. Por

otro lado, el operador

considera generar muchas

sinergias operativas, y,

zn la realidad no todas se
an..

puede seguir soportando la operacion con
pérdidas y la relacion se rompe”, ejemplificd
Castro.

Ahora bien, considerando los otros aspec-
tos destacados en el estudio —Flexibilidad y
precio competitivo- Erafa sefalé que la fle-
xibilidad, en ocasiones se entiende como la
posibilidad de cambiar las reglas del juego
abruptamente, sin embargo, todo cambio
de reglas implica un costo adicional al pacta-
do. En este sentido, Agustin Croche agrego
que para mantener una relacion estratégica
saludable “es primordial tener claro las re-
glas de oro que van a regirla. Esto no implica
que los Operadores Logisticos no puedan sa-
tisfacer necesidades urgentes e imprevistas
de sus clientes, al contrario”.

Entonces, como se entenderia la flexibilidad
por parte de los Operadores Logisticos? Se-
gun Erana “ser flexible implica estar al tan-
to de los cambios y nuevas necesidades de
nuestros clientes, proponer nuevas estrate-
gias y efectuar cambios, conforme evolucio-
na el negocio. Esa es la flexibilidad que se
necesita”.

Por su parte, Castro recalcé que “falta una
mirada hacia el operador logistico como un
socio estratégico que entrega valor al cliente,
no solo bajando costos, sino que mejorando
el servicio, siendo un apalancador del creci-
miento y aumento de sus ventas”, en este

sentido —agregé el ejecutivo de Construmart-
“creo que el mercado de 3PL en Chile aun es
muy inmaduro”.

Dando una mirada a la realidad chilena en
torno las relaciones de alianzas estratégicas
en la tercerizacion de procesos logisticos,
Castro explicd que Chile es un pais muy
complejo desde el punto de vista logistico.
Las sinergias que se pueden lograr son pocas,
especialmente por la geografia y concentra-
cion del pais. “Chile es un “manguera” que
recorre mas 2.000 km de Arica a Punta Are-
nas; todos los proveedores se concentran en
Santiago; no tenemos retornos (backhaul);
todo el transporte se realiza —principalmen-
te- por carretera (no tenemos trenes ni cabo-
taje), llegando a representar el 50% de los
costos logisticos, con un petréleo que sube
todas las semanas.

El otro 50% de los costos, en tanto, se re-
fiere a operaciones logisticas, tales como, el
almacenaje, las operaciones internas y do-
taciones; donde tenemos una importante
brecha en productividad del personal, imple-
mentacién de tecnologia de punta, reposi-
ciéon asistida, etc.”

Por lo anterior, consideré Castro, el Opera-
dor Logistico como socio estratégico debe
considerar las problematicas expuestas, “im-
plementando mejores préacticas, tecnologia y
servicios anexos”. Por otra parte, el cliente
debe aportar a la relacion “realizando con-
tratos dindmicos, en base a informacion real
y proyecciones, buscando eficiencias en con-
junto. A su vez, no debe trasladar las inefi-
ciencias al operador, tales como variabilidad
de la carga de trabajo, obsolescencias, cos-
tos de inventarios, variaciones del precio del
petréleo, IPC, etc.”, puntualizé.

Poniendo especial atenciéon en los puntos
precedentes, las alianzas estratégicas entre
los 3PL y sus clientes se incrementaran en el
tiempo. En este contexto, se debe tener una
mirada mas estratégica. Basada en indica-
dores que permitan el crecimiento, tanto de
cliente, como del operador. ]
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i, Chile es por esencia un pais ex-

portador, siendo los productos del

sector minero y alimenticio los de

mayor penetracion en mercados

extranjeros. No obstante, el rubro
de los alimentos es el que ha concentrado
los mayores desafios en materia de trazabi-
lidad e inocuidad, dado que los mercados
internacionales se han puesto cada vez mas
exigentes en estas materias. Ejemplo de ello
es la ley anti bioterrorismo, promulgada en
Estados Unidos (2005) o el reglamento N°
178 de la Comunidad Europea que impusie-
ron exigencias obligatorias en trazabilidad a
las exportaciones, obligando a nuestra in-
dustria a ampliar los estandares de seguridad
de los productores perecederos.

Ahora bien, para efectos de la exportacion
entenderemos como trazabilidad al conjunto
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EXPORTACION DE PERECIBLES:
CUANDO LAS TECNOLOGIAS PARA
LA CADENA DE FRiO COBRAN VALOR

Si nos damos la tarea de analizar las innovaciones tecnoldgicas y
operacionales en la logistica de la exportacidn, es imprescindible
apuntar nuestra mirada hacia aquellos mercados en los que nuestro
pais tiene una presencia relevante.

de procedimientos preestablecidos y autosu-
ficientes que permiten conocer el histérico,
la ubicacion y la trayectoria de un producto
o lote de productos a lo largo de la cade-
na de suministros en un momento dado, a
través de unas herramientas determinadas.
En esta dinamica, la trazabilidad de los pro-
ductos alimenticios para la exportaciéon se
ve representada en un ambito particular: la
cadena de frio, cuyo eficiente desempeno se
ha vuelto un pasaporte obligado para que
nuestros productos entren a los mercados
internacionales y a sus consumidores finales.

ENFOQUE ACTUAL EN
LA CADENA DE FRIO

Al mismo tiempo que las exportaciones de
productos crecen, lo hace la industria de ser-

vicios y de equipamientos que inciden en la
cadena logistica de frio. En esta linea, dado
que los mercados internacionales exigen al-
tos estandares en materia de refrigeracion
y cadena de frio, los exportadores constan-
temente estan evaluando cémo mejorar la
presentacion de sus envios, reducir pérdidas
e incrementar los indices de satisfaccion del
cliente, transformado con ello, a la cadena
de frio en una pieza crucial para el éxito de
SuU negocio.

En esta materia, Carlos Adones, Gerente Ge-
neral de Cranesix explicé que actualmente
los exportadores hacen hincapié en la mejo-
ra integral de su cadena de frio, siendo la dis-
ponibilidad de informacion en tiempo real el
factor clave. “Las mejoras tecnolégicas para
la cadena de frio actualmente apuntan al flu-
jo constante de informacién en tiempo real,
capaz de estar disponibles mediante diferen-
tes dispositivos. Si evaluamos, por ejemplo,
el transporte de mercancias en camiones
refrigerados —desde la planta a los puertos-
es imprescindible contar con equipamientos
que le entreguen al chofer informacion de-
tallada de lo que ocurre con la carga al inte-
rior del camion. Consecuentemente, dichos
dispositivos deben ser capaces de enviar los
datos, via GPRS, a los servidores del cliente
para una trazabilidad completa”.

Ante este panorama, es importante que los
exportadores cuenten con software robustos
gue permitan transmitir la informacion en
linea. “Sabemos que hoy en dia la gestion
pasa por tener informacién en tiempo real,
de lo contrario no nos sirve”, enfatizo.

Siempre en relacion a la gestion de la cade-
na de frio para la exportacion, el Gerente
de Cranesix destaco un tema colateral pero
no por eso menos relevante, se trata de la
profesionalizacion de los operarios, quienes
—seguin su punto de vista- “deben estar ca-
pacitados en el manejo de las tecnologias de
cadena de frio actuales Hoy en dfa se necesi-
tan operadores expertos, que puedan inter-
pretar y evaluar los datos, para poder estar
atentos a las contingencias.

En torno a la implementacion de equipos de
monitoreo de temperaturas para la expor-



tacion de perecibles, Adones destac6 que
el mercado actual dispone de una amplia
gama, “desde el tipico termdégrafo hasta
etiguetas con tecnologia RFID”. No obstante,
sefalé que el valor real de estas tecnologias
se encuentra en su integracion con otros sis-
temas. “es importante que los exportadores
vean el uso de estas tecnologias y dispositi-
vos como un todo y no como entes separa-
dos. No sirve de nada incorporar tecnologias
de refrigeracién o de monitoreo si estas no
interactlan entre si”.

Esta situacién no solo incrementa las po-
sibilidades de éxito en el trasporte de los
productos sino también incide en los costos
operacionales. En este sentido, un factor pri-
mordial en los procesos de exportacion es la
contratacion de seguros. “Cuando se tiene
un cadena de frio robusta, con sistemas tec-
nologizados que permiten que el transporte
de perecibles no sea sensible a fallas, obvia-
mente las compafias aseguradoras bajaran
sus primas de contratacion, ya que incluyes

elementos de seguridad que te garantizan
(hasta cierto punto) que no se interrumpira
la cadena de frio”, comento el ejecutivo.

MANTENIENDO
LA TEMPERATURA

Dada la variedad de productos cuya comer-
cializacion requiere de una cadena de frio,
actualmente existe una gama de tecnologias
orientadas a mantener sus temperaturas,
de acuerdo con sus necesidades de conser-
vacion. En esta linea, destacan los sistemas
refrigerantes utilizados en las etapas previas
0 posteriores a su traslado.

En el caso del transporte refrigerado, propia-
mente tal, las tecnologias mas utilizadas en
la cadena de frio son 4:

B PAQUETES DE GEL. Los cuales contie-
nen sustancias quimicas que cambian de
estado solido a liquido y viceversa. Depen-

diendo de los requerimientos de transporte,
pueden comenzar con diferentes estados de
congelacion y a lo largo del proceso de trans-
porte se derriten y se convierten en liquidos;
al mismo tiempo, capturan la energia que se
escapa y mantienen la temperatura interna
de los productos transportados.

B PLACAS EUTECTICAS. Que usan un
principio similar al de los paquetes de gel;
no obstante, éstas contienen agua con algun
tipo de sales (incluso sal comun), por lo que
el agua se congela a temperaturas inferiores
a cero y su duracién es mayor a la del hielo
comun.

N BIOXIDO DE CARBONO CONGELA-
DO. Mejor conocido como hielo seco, el
cual se encuentra a temperaturas de -80°C
y puede mantener un embarque congelado
por un largo periodo de tiempo.

Se utiliza sobre todo para productos farma-
céuticos y alimentos. Una cualidad del hielo
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seco es que no se derrite, por lo que no pro-
duce liquidos que dafnen el producto trans-
portado.

H CONTENEDORES REFRIGERADOS.
Hablamos de contenedores estandar o ca-
miones equipados para tal fin. Estos conte-
nedores cumplen, ademas, los estandares de
un sistema de conservacion de calor o frio
y termostato. Estos equipos deben estar co-
nectados, tanto en el bugue como en la ter-
minal, incluso en el camion si fuese posible o
en un generador externo.

En torno a la conservacion de los productos,
el embalaje resulta determinante, por ello es
importante hacer un alto en este item. En
esta linea, Oscar Merino, Gerente General
de Cold Chain Chile, empresa especialista
en el desarrollo de los sistemas de embalajes
para asegurar el mantenimiento de la Cade-
na de Frio, explicd que hoy en dia el merca-
do ofrece mdltiples soluciones de embalaje,
atendiendo las necesidades concretas, desde
el punto de vista de los requerimientos tér-

"Hoy en dia el mercado
ofrece miltiples
soluciones de embalaje,
atendiendo las
necesidades concretas,
desde el punto de vista

de los requerimientos
térmicos de su producto y
de la funcionalidad general
del embalaje. No obstante,
explico que es “esencial
que las personas que
manipulen el embalaje
estén capacitadas y
entiendan cuales son sus
limites de configuracion”.

micos de su producto y de la funcionalidad
general del embalaje. No obstante, explico
que es “esencial que las personas que mani-
pulen el embalaje estén capacitadas y en-
tiendan cudles son sus limites de configura-
cion.” En esta linea, Merino explicd que para
obtener resultados exitosos en la implemen-
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tacion de este tipo de embalajes es impor-
tante conocer “las condiciones exactas del
ciclo logfstico al que se vera expuesto el pro-
ducto, y de cuél es el rango de temperaturas
ideal para su conservacion 6ptima”. A partir
de estos datos, se puede configurar una so-
lucion ideal y 100% adaptada a su producto.
Consecuentemente, el ejecutivo destaco que
es “imprescindible que este tipo de emba-
lajes sean probados y validados”. “Gracias
a nuestra experiencia, podemos asesorar a
nuestros clientes en funcién de sus necesida-
des, para hacer que el proceso logfstico con
nuestros embalajes, les resulte mas comodo
y efectivo”, explico.

Ahora bien, en torno al ftem embalaje, des-
tacan las siguientes lineas de productos:

H QUILTS (FRAZADAS TERMICAS). Pie-
zas aislantes de fibras que se colocan sobre
la carga o alrededor de ella, las cuales amor-
tiguan las variaciones de temperatura y la
mantienen constantes. Este método es con-
veniente en trayectos cortos o para condicio-
nes climaticas que permitan conservar una
variacion minima de temperatura. En este
item, destacd Merino, las fundas para Palet
Americano/Europeo, que eliminan la necesi-
dad de camiones refrigerados y mantiene la
temperatura entre -15°Cy -20°C.

B EMBALAJES ISOTERMICOS DE PO-
LIURETANO. La aplicacion principal de este
embalaje es el transporte de productos que
requieran el mantenimiento de una tem-
peratura controlada, ya sea de forma inde-
pendiente o con el uso combinado de acu-
muladores u otros elementos refrigerantes
adicionales, tanto para transporte congela-
do como refrigerado, de hasta 120 horas de
duracion. La baja conductividad térmica del
poliuretano hacen que este embalaje tenga
una larga autonomia en comparacion a otras
soluciones.

Si bien la integracion de las diferentes tecno-
logfas expuestas brinda mayor eficiencia a la
Cadena de frio, cabe destacar que ésta no
estd exenta de fallas y un error en ellas no
solo puede ser fatal para la preservacion de
los productos, sino también, puede acarrear
grandes pérdidas econdmicas. El riesgo de
estas fallas se incrementa con la distancia,
ya que cuanto mayor es la separacion fisica
entre la produccion y el punto de venta, es
mas probable que la carga se dafe en una
de las operaciones logisticas y de transporte
que comprende esta cadena. Por ello, la cla-
ve esta en la visualizacién de los eventos de
esta cadena, mas alla de la implementacion
de una u otra tecnologia. 1
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GRUAS:

José Ignacio Mufioz
Gerente Comercial
Royal Rental

Manuel Aguilera
Gerente Comercial
Arrimaqg

Imponentes Centros de Distribucién (CD) son creados con fastuosidad
y modernidad. Con asombro vemos su crecimiento, su amplia
capacidad de almacenamiento y su constante busqueda tecnolégica,
indicadores que, sin duda, se orientan a alcanzar los mayores
estandares de competitividad en un mercado cada vez mas complejo.

i bien, cada compafia escoge su

propio camino, existe un elemento

que es comun en todas las insta-

laciones logisticas: Las Gruas. Sea

cual sea la premisa que mueva el
crecimiento de la empresa, desde el punto
de vista de su operacién, este equipamien-
to estd presente para entregar la movilidad
necesaria y dar vida a estas grandes cons-
trucciones.

Si bien, lo vertiginoso del desarrollo tecnolo-
gico ha modificado decenas de operaciones
logisticas, las gruas han sabido mantenerse
en el tiempo, evolucionando para satisfa-
cer las —cada vez mas altas- expectativas de
produccion de los usuarios. Y es que , para
nadie es un secreto que este tipo de maqui-
narias son un elemento vital para una efec-
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tiva y correcta operacion logistica. Como se
menciond, la clave de su larga permanencia
e importancia en el sector esta dada por la
adaptacion que estos equipos han logrado
ante las distintas demandas del sector, tanto
a nivel de mejora operacional, como en ma-
teria de efectividad y eficiencia.

Ejemplo de lo anterior son las grias moder-
nas, las cuales generalmente cuentan con
motores de combustiéon interna o sistemas
de motor eléctrico e hidraulico y que pro-
porcionan mayor eficiencia y robustez en las
labores propias del CD. No obstante, aln
podemos apreciar grdas manuales al interior
de estos recintos, las que son utilizadas para
trabajos menores, en donde es poco ren-
table disponer de energia. Para analizar el
actual escenario de esta herramienta opera-

EQUIPOS QUE DAN MOVIMIENTO A TU CD O BODEGA

cional, Manuel Aguilera, Gerente Comercial
de Arrimaq y José Ignacio Mufoz, Gerente
Comercial de Royal Rental comentaron las
gue, a su juicio, son las razones del posicio-
namiento e importancia de estos equipos en
las operaciones logisticas actuales.

UN ESLABON
DE LA CADENA

Cuesta imaginar una operacion sin gruas.
Estas soluciones son esenciales en todo
proceso, ya que son las que proporcionan
el movimiento a las operaciones. Un buen
equipamiento permite tener rapidez, fluidez
y seguridad en los distintos procedimientos
de la bodega. Por ello, escoger el equipo
indicado es fundamental. Esta importancia
es reconocida por la industria de equipos de
movimientos de carga, quienes han realiza-
do importantes innovaciones con la finalidad
de mejorar su funcionamiento y su aporte a
las operaciones logisticas.

A este respecto, el Gerente Comercial de
Arrimaq, afirmé que los equipos de mo-
vimiento de carga son un eslabon de gran
importancia dentro de la cadena logistica,
donde la idea fundamental es que “sean
un aporte y no un problema en el trabajo
logistico de las empresas” y para concretar
este aporte, las principales marcas "estan
incorporando avances tecnolégicos e inno-
vaciones que claramente hacen la operacion
logistica mucho mas sencilla”.

A su vez, Munoz recalcé que “nosotros so-
mos parte de la cadena, por lo cual debemos
estar inmersos en las mejoras y las exigen-
cias de este nuevo escenario logistico. Hoy
en dfa, las compafiias requieren innovacion
permanente y las tendencias son la auto-
matizacién que requiere una gran inversiéon
y la manipulacién de carga de alto tonelaje
(hasta 25 Toneladas) con equipos eléctricos
que sean amigables con el medio ambien-
te, caracteristica que se esta transformando
en una necesidad operativa, sobre todo para
aquellos equipos utilizados para la manipu-
lacion de carga en industrias como el Retail
o la alimenticia. En esta linea, cabe desta-
car que este tipo de equipos conforman el
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90% del mercado actual”. Ambos ejecutivos
coincidieron en que muchas veces, al interior
de la operacion, el aporte que hacen estos
equipos no es valorado. Para Aguilera, el
mercado logistico y las gruas tienen “una
relacién de amor y odio, o de mal necesario.
Todos necesitan estos equipos, pero ningu-
na empresa realmente valora todo lo que les
aporta a su operacion”.

Por su parte, José Ignacio Mufoz asegurd
que existen distintos tipos de clientes, en
cuanto a la importancia que le dan a su equi-
pamiento. “A veces hay clientes que toman
decisiones erradas, lo que muchas veces se
debe a que quieren hacer toda la operacién
con un solo equipo. Uno debe conocer muy
bien a los clientes y su operacion para otor-
garles una solucién a su medida y asi generar
una relacién a largo plazo. Esa es nuestra
tarea.
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“Escoger el equipamiento
adecuado reporta a los
clientes una mejora

en sus operaciones y

en sus costos. En la
medida en que maneje

los costos, observaran

un mayor crecimiento.

La tarea de nosotros
(como proveedores) es
asesorareneltipoyla
cantidad de maquinas que
requerira para que asi nos
reconozcan como un socio
estratégico en la toma de
decisiones”.

En tanto, para el ejecutivo de Arrimagq, la fal-
ta de valorizacién del mercado hacia estos
equipos es una de las razones por las cua-
les la modalidad de arriendo de estas he-
rramientas ha tomado cada vez mas fuerza.

“Las empresas no desean hacerse cargo de

los equipos y prefieren dejar ese trabajo en
manos de gente experta”, expreso.

EQUIPO CORRECTO
= OPERACION
EFICIENTE

Con la misma fuerza con la que ha crecido el
mercado logistico ha crecido también el mer-
cado de los equipos de movimiento de carga,
lo que ha derivado en una amplia gama de
alternativas disponibles, cada una con carac-
teristicas distintas.

Soluciones para pasillos angostos, equipos
para determinada altura, equipos para an-
denes de carga o soluciones eléctricas son
solo algunas de los puntos a considerar al
momento de escoger. Es esta variedad la que
hace primordial contar con la experiencia y
conocimiento necesarios para elegir el equi-
po correcto, aquel que se transforme en un
aporte a la operacion logistica de una deter-
minada compania. Para José Ignacio Mufoz,
el equipo indicado depende de la operacion,
pero reconocié que —por lo general- hay tres
tipos de maquinas utilizadas en bodegaje: La

traspaleta eléctrica, la gria contrabalancea-
da eléctrica y la gra de apiladores de pasillo
angosto.

“las particularidades de cada equipo de-
penderan de la operacion para la que sean
requeridas. Sin embargo, la idea es siempre
optimizar la rapidez y la productividad de
ellos, respecto del costo marginal que ten-
ga mover los productos. Yo puedo mover un
pallet con una maquina de 10 mil délares o
con una de 15 mil délares, pero claramen-
te esto afectard al costo de movimiento de
carga y almacenamiento, que es lo que cada
compania debe cuidar”, comenté Mufoz.

Por su parte, el ejecutivo de Arrimaq recalcod
que “escoger la grua correcta es fundamen-
tal para que la operacién fluya con normali-
dad y cumpla con lo exigido”.

Frente a esta dindamica, el contar con una
empresa de prestigio y calidad es importante,
ya que otorga a los clientes una asesoria con
el fin de escoger el mejor equipo para dar
respuesta a sus necesidades ante la amplia
gama existente.

“Escoger el equipamiento adecuado reporta
a los clientes una mejora en sus operaciones
y en sus costos. En la medida en que maneje
los costos, observaran un mayor crecimiento.
La tarea de nosotros (como proveedores) es
asesorar en el tipo y la cantidad de maquinas
que requerird para que asi nos reconozcan
como un socio estratégico en la toma de de-
cisiones”, detall6 José Ignacio Mufnoz.



LOS DESAFIOS
DE UN MERCADO
EN CRECIMEINTO

La aparicion de nuevas marcas y modelos
han llevado a que la eleccion del equipo sea
una dificil decisién, al momento de disenar
la operacién de la empresa. No obstante,
para llevar a cabo esta eleccion de buen
modo, Aguilera recomienda escoger “mar-
cas con prestigio y respaldo a nivel mundial,
gue sean empresas con trayectoria en Chile
para que no dejen a sus clientes sin servicio
O repuestos”.

Los movimientos propios de un mercado
en crecimiento han llevado a la industria
de equipamiento de movimientos de carga
a configurarse como un sector competitivo,
donde la especializacion de los Centros de
Distribucion es cada vez mayor, por lo que
poseer una amplia variedad de equipos a
ofertar se hace muy importante.

Segun el Gerente de Arrimaq “los clientes
estdn mas exigentes y dado la cantidad de
empresas que existen en esta industria, de-
bemos estar alertas, no bajar los brazos”. A
este respecto, Mufioz agregd que “uno debe
competir en base a la confianza que entrega
la marca. Hoy es un mercado competitivo y
exigente, pero se puede crecer”.

Es esta competitividad, la que obliga a las
empresas a marcar la diferencia, en cuanto
a sus equipamientos y en la calidad de ser-
vicio. Para eso, ambos ejecutivos coincidie-
ron, en que las claves estan en entregar una
buena asesorfa a las empresas en la eleccion
del equipo, en la configuracién de éste, en
el servicio de post venta y en la buena co-
municacién con los clientes. “El trabajo de
la logistica y de nosotros, como prestado-
res de servicio, es asesorar efectivamente al
cliente, independientemente de cual para mf
pueda ser el mejor negocio. Debemos pensar
en cudl es la mejor alternativa para ellos en
costo-beneficio entre los distintos tipos de

maquinas”, expresd el Gerente Comercial
de Royal Rental. Paralelo al crecimiento y el
desarrollo del mercado logistico en sus dis-
tintas areas, la industria de equipamiento de
movimiento de carga ha delineado impor-
tantes desafios para satisfacer las distintas
necesidades que vayan surgiendo en el cre-
cimiento y especializacién de las operaciones
logisticas.

Para Aguilera el desafio de este mercado esta
en que “no se debe seguir en una guerra de
precios que afecta la calidad del servicio y
la imagen de la industria”. Asimismo, el eje-
cutivo de Royal Rental afadié que, no cabe
duda, que el mercado esta creciendo y la ta-
rea ahi estd en “abastecerlo”. “El 2012 el
mercado crecio en un indice cercano al 10%.
Fue un buen afio, de ciertas incertidumbres,
pero somos un pais capaz de crecer y hoy las
empresas deben ser mas productivas y efi-
cientes y es ahi donde nuestras herramientas
son primordiales”, agregd Munoz. 1

Revista Logistec ® Febrero | Marzo 2013 29




PLATAFORMAS LOGISTICAS:
UN PASO HACIA LA INNOVACION Y CRECIMIENTO DEL SECTOR

Fernando Carrasco
Gerente
Plataforma Logistica

Julio Villalobos

Director Centro
Latinoamericano de
Innovacién en Logistica CLI
Chile - Unab

nnovaciéon y Desarrollo han sido, sin

duda, las claves principales del creci-

miento del pais y en este sentido, el

sector de Logistica y Transporte es visto

como una industria con alto potencial
de crecimiento en la generacion de valor y
también como una plataforma habilitadora
para el desarrollo de los demas sectores de
la economia nacional.

Ante este escenario, contar con los estanda-
res necesarios para realizar una buena ope-
racion es de vital importancia. Por ello, cabe
preguntarse, ; Cudl es el estado de la infraes-
tructura logistica nacional? ¢Cuales son los
desafios del sector? o ;Qué valor tienen
para la industria las plataformas logisticas?.
Distintos estudios y analisis han arrojado
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Dada la caracteristica exportadora de Chile es indispensable generar
condiciones de diversa indole que constituyan el escenario perfecto
para el desarrollo adecuado del comercio internacional. En esta linea,
la existencia de redes viales que conecten los polos de desarrollo mas
importantes del pais y la infraestructura para la entrada y salida de
productos desde y hacia el extranjero son fundamentales.

que una de las tareas para incentivar el de-
sarrollo de este mercado esta en proveer las
condiciones de infraestructura, regulacion
y tecnologia para el diseno de modelos de
transporte intermodal que permita optimi-
zar el flujo de productos, més aun cuando el
fenémeno de comercio internacional ha ge-
nerado la aparicién de plataformas de desa-
rrollo que dan sustento a las actividades mas
avanzadas de movimiento de carga, servicios
y de valor agregado.

Ante esta realidad sectorial, las plataformas
logisticas se muestran como una opcién fa-
cilitadora para el crecimiento industrial y se
reconocen por su estratégica ubicacion, una
integrada infraestructura y por su extensa
disponibilidad de espacio fisico, lo cual, uni-

do a las actividades de movimiento de carga,
servicios y de valor agregado, permite lograr
constantes disminuciones en los costos logis-
ticos, poniendo este concepto a la vanguar-
dia del intercambio mundial.

En otras palabras una plataforma logistica
se define, conceptualmente, como aquellos
puntos o dreas de transporte y distribucion
en los que se concentran actividades y fun-
ciones técnicas y de valor agregado.

En otras palabras, una Plataforma Logistica
se reconoce como un polo de desarrollo em-
presarial, productivo y logistico que integra
las siguientes caracteristicas: una ubicacion
estratégica, extensa disponibilidad de espa-
cio fisico para desarrollo, infraestructura y
servicios logisticos de primer nivel; generan
constantes aumentos de competitividad y
permiten la coexistencia de una multiplici-
dad de actividades logisticas, empresariales
y de servicios.

INFRAESTRUCTURA
A LA CHILENA

Segun Julio Villalobos, experto en Transporte
y asesor logistico, las plataformas logisticas
son fundamentales para el desarrollo de un
pais, sin embargo, lamenté que en Chile
“nuestro desarrollo tan sélo avance de forma
masiva en los centros de desarrollo Unimodal
y algunos casos puntuales en el desarrollo de
Zonas Logisticas (especificamente vinculadas
a puertos)”.

A suvez, el Gerente Comercial de Plataforma
Logistica VIII Region, Carrasco sostuvo que
dichas infraestructuras o polos comerciales,
ya sean en Chile o el mundo, son “un paso
en el camino de evolucion de la logistica
dentro del pais y su importancia radica, en
que su aparicion supone que los eslabones
previos de la cadena logistica ya se han de-
sarrollado, por lo que su funcionamiento nos
hace presumir una buena logistica”.

En torno a estas infraestructuras a nivel na-
cional, Villalobos enfatizé que “en Chile no
hemos visto Plataformas Logisticas de valor
agregado a la carga, con base comercial y
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[ TERRESTRE ]

operacional, que concentre variados provee-
dores de diversos servicios logisticos y que
en definitiva permitan generar valor a través
de estrategias de distribucién, ensamblaje o
manufactura”.

A pesar de lo sefalado y, en base a los estu-
dios, la importancia de este tipo de infraes-
tructuras se ha demostrado en la préactica,
no solo por la mejora de servicios y eficien-
cia de las cadenas, sino por ser en si mismas
un polo de desarrollo econdmico vinculado
a servicios fundamentales para el comercio
global.

¢CHILE, PLATAFORMA
REGIONAL?

Durante las Ultimas décadas, la magnitud de
exportaciones e importaciones Chilenas, de-
muestran nuestro pafs podria alzarse como
la plataforma comercial de América Latina,
por lo que las empresas de logistica deben
prepararse fuertemente, y asi contar con la
fuerza y la coordinacién necesarias que per-
mitan enfrentar este futuro crecimiento del
comercio.

Esto nos exigiria como pais tener excelentes
carreteras, modernos puertos y aeropuertos,
modernizacion en la gestion de las institucio-
nes relacionadas al comercio internacional y
en cada una de las instancias que requieren
que la logistica funcione bien.

Como palis emergente, los desafios en me-
joras y ampliacion de infraestructura son
variados y “tocan a todos los modos de
transporte: puertos, aeropuertos, carreteras
y ferrocarriles, sin embargo, el déficit esta
en la planificacion de éstas, segen el mar-
co de una estrategia de desarrollo logistico
(y por ello en el marco de una estrategia de
transporte), la cual es inexistente”, advirtié
Villalobos.

Transformar a Chile en una plataforma lo-
gistica Regional puede ser una de las ideas
méas ambiciosas del mercado y las autorida-
des nacionales y a este respecto, Villalobos
sefiald que “es posible, pero otra cosa son
las probabilidades de que ello suceda”. “Se
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trata de un proyecto nacional complejo y
gue requiere involucrar muchas organizacio-
nes, mucha energia, ademas de decisiéon y
compromiso, en este sentido yo pregunta-
rfa ¢quién esta trabajando para ello? Por lo
tanto, lo primero que se debe hacer es con-
vencernos que queremos ser una Plataforma
Logistica para la macro-zona del cono sur y
luego, comenzar a trabajar, pasar de la teorfa
o los suefnos a la accién, por ahora diria que
las probabilidades son minimas”, declaro.

No obstante, para Carrasco Chile “ya es una
plataforma de negocios, y tiene la oportuni-
dad de ser un HUB hacia el Asia, al evitarse el
paso por Panama. Es asi como debe mejorar
sus pasos terrestres internacionales”.

Asimismo, el ejecutivo de Plataforma Logis-
tica detall6 la situacion en la Octava region,
donde valoré la importancia de este pro-
yecto, asegurando que “Bio Bio es hoy el 2°
nucleo portuario mas importante del pais. 4
puertos de relevancia interactian en un es-
pacio geografico distanciados a escasos 30
kilémetros.

En el centro de esta zona se encuentra la pla-
taforma con el potencial de coordinar y guiar
un desarrollo acelerado de los puertos en su
conjunto para el futuro”.

La construccion de una plataforma logistica
contribuye al desarrollo econémico-empre-
sarial y social. También mejora la competi-
tividad del sector productivo, de la logistica
y del transporte, ya que estas se prestan en
el interior de la plataforma o bien desde su
entorno.

A pesar de los constantes avances y diag-
noésticos en materia logistica a nivel nacional,
para seguir con este desarrollo se debe de-
finir una vision con énfasis en la mejora de
los servicios, reduccién de costos y mejora
en sus estandares ambientales que den res-
puestas a las necesidades de los mercados
globales a los cuales servimos.

La importancia estd, entonces, en establecer
un lider que avance hacia el mundo de la
modernidad.

Una visiéon particular sobre el crecimiento y
la importancia de estas iniciativas publicas
es la que tiene Guillermo Valdés, Gerente de
Comercio Internacional de la Corporaciéon
Regional de Desarrollo Productivo de Tarapa-
ca, entidad que busca potenciar el desarrollo
comercial de la zona.

Frente a la importancia de las Plataformas
Logisticas Valdés reconocié que hace afios
que se viene trabajando el sector logistico
como un sector importante en la economia
regional. “En Tarapaca hace 3 afios que este
sector fue definido como uno de los sectores
prioritarios dentro de nuestra estrategia de
desarrollo que tienen como elemento tractor
la Zona Franca de Iquique”, declaré.

Para potenciar el desarrollo econémico de
una zona, “es fundamental la consolidacion
de una plataforma logistica que permita ge-
nerar el desarrollo regional y nacional, sien-
do de vital importancia para el crecimiento
de un pais como el nuestro. No podemos
pretender ser un pais desarrollado sin invertir
en el sector logistico”.

Chile posee las condiciones para transfor-
marse en una plataforma logistica regional,
pero para ello “se debe generar una politi-
ca de trabajo y apoyo del sector clara con
lineamientos y metas muy definidas, que
permitan ir avanzando en el desarrollo de
este sector, identificando claramente cua-
les son los aspectos relevantes dentro de la
transversalidad del sector, es importante no
confundir cuales son las variables que deben
ser trabajadas a través de este apoyo”.

A nivel regional, Valdés sostuvo que “para
nuestra zona, el norte de Chile, es muy im-
portante la consolidacién de una plataforma.
Existen dos aspectos muy relevantes: el pri-
mero, el trabajo conjunto de las regiones de
Arica y Parinacota, Tarapacd, Antofagasta y
Atacama en una oferta conjunta real como
Plataforma de servicios Logisticos; y lo se-
gundo, no depender solo de la Mineria en
este desarrollo que tiene una alta relacion
con el sector logistico, debe impulsarnos y
ayudarnos a consolidar una oferta de calidad,
pero no puede coartarnos en la diversifica-
cion de otro tipo de negocios”. 1
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n términos generales, el uso de

transporte ferroviario de carga es

favorable para grandes embar-

ques, a los que permite obtener

bajos costos de transporte, baja
accidentabilidad y una reducida huella de
carbono. En la medida que estas dos Ultimas
ventajas aumenten su valoraciéon social y de
mercado, mas relevante deberia volverse el
ferrocaril en la cadena logistica.

A pesar de muchas propuestas de tecnolo-
gias alternativas, el transporte ferroviario de
carga se efectia mediante trenes, donde la
carga se lleva sobre vagones que van remol-
cados por una o mas locomotoras.

Con esta configuracion, a mas largo el tren,
menor es el costo unitario, ya que se aprove-
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El mundo del transporte ferroviario de carga es desconocido para
muchas personas, incluso entre quienes pertenecen al mundo
logistico. Ello se debe, en buena medida, a que el ferrocarril tiene
un peso muy bajo dentro del mercado del transporte nacional, en
términos de toneladas, y sobre todo en cuanto a nimero de fletes.

cha mejor la infraestructura, el personal del
tren, y la resistencia al viento.

En Estados Unidos, donde los volimenes
a transportar son elevados y el foco de las
empresas de transporte ferroviario estd en
la carga por sobre los pasajeros, el ferro-
carril mueve mas toneladas-kilémetro en
recorridos interurbanos que los camiones
(alrededor de un 40% en los trenes y de
30% en los camiones). En Japon y la Unién
Europea, el transporte ferroviario de carga
tiene una importancia marginal (en prome-
dio no superior a un 10% del total de las
toneladas-kilémetro), ya que gran parte de
de la infraestructura existente esta utilizada
por transporte ferroviario de pasajeros. En
todo caso, en Europa no existe uniformidad
de criterios para el ferrocarril, y se observan

TRANSPORTE FERROVIARIO DE CARGA
DESCONOCIDO PARA MUCHAS PERSONAS, INCLUSO ENTRE
QUIENES PERTENECEN AL MUNDO LOGISTICO

diferencias sustanciales segun el pais. Asi por
ejemplo, Alemania favorece mucho mas el
ferrocarril de carga que Francia, nacién que
otorga prioridad al transporte de pasajeros
de alta velocidad. A pesar de lo anterior, es
actualmente prioridad de la Unién Europea
el potenciamiento del transporte ferroviario
de carga.

TIPOS DE TREN

Para mover carga por ferrocarril se utiliza en
términos generales tres tipos de tren: el uni-
tario, el carguero mixto y el intermodal.

El tren unitario es aquel en que todos los va-
gones estan dedicados a un solo embarque,
y su disefo es especifico segun el tipo de car-
ga de que se trate. Estos trenes viajan conti-
nuamente entre el origen y el destino de la
carga, lleno de ida y vacio al regreso. Para un
tren, existe un solo cliente, un solo origen 'y
un solo destino, e incluso puede haber mas
de un tren dedicado a un solo servicio.

Por lo general se utiliza para el traslado de
minerales, carbén y otras materias primas,
aunque también es posible destinarlos al
transporte de productos de bajo valor, es-
pecialmente en trenes mas cortos. Por su
simplicidad operacional, es el que presenta
las mayores ventajas comparativas frente al
camidn, aunque para ciertos trazados puede
rivalizar incluso con los ductos u otros siste-
mas mecanizados de transporte.

Una restriccion importante para este tipo de
tren es que se debe tener acceso ferroviario
e instalaciones adecuadas tanto en el lugar
de origen como el de destino. Ademas, es-
tos accesos requieren un tamano suficiente
como para poder maniobrar todo el tren al
interior de ellos.

En el tren intermodal,

se utilizan unidades

como contenedores o
semirremolques que

se llevan sobre carros
especiales para transporte
intermodal.
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En nuestro pais podemos encontrar este
tipo de convoyes en el norte grande y chico
(transporte de hierro), y también en la zona
centro sur, como ocurre con el transpor-
te de &cido sulfarico entre Rancagua y San
Antonio. En ambos casos, los trenes viajan
cargados desde el punto de embarque hasta
el terminal del puerto, y luego vuelven des-
cargados.

El carguero mixto es un tren que esta for-
mado por vagones que mueven varios em-
barques. Para ello, cada embarque (que
puede ser uno o0 mas vagones) es tomado
en el origen y llevado a un patio donde se lo
junta con otros embarques hasta formar un
tren. En caso de ser necesario, los vagones
pueden formar parte de varios trenes antes
de alcanzar el lugar de destino. Por ello, un
mismo convoy puede tener varios origenes,
varios destinos, y varios clientes. Este tipo
de transporte compite de forma mas directa
con el camioén, ya que se trata de embarques
de menor tamafio que son movidos con ma-
yores costos, que el tren unitario. Por sus
caracteristicas, es frecuente que estos trenes
se utilicen para el transporte de productos
industriales intermedios, como metales refi-
nados, productos quimicos, fertilizantes, ce-
reales, todos los cuales requieren vagones de
disefio especializado.

Estos trenes también requieren de instalacio-
nes en los puntos de origen y destino. Sin
embargo, debido al menor tamafo de los
embarques, estas instalaciones pueden tener
un tamano mas reducido. En este tipo de
cargueros podemos incluir los embarques de
cobre desde Rancagua a San Antonio. Aqui,

los carros se cargan en las inmediaciones
de la capital de la VI region (en Los Lirios) y
luego son juntados en el patio de maniobras
con otras cargas provenientes de esa misma
ciudad, o desde mas al sur y transportado
como un solo tren hacia Santiago. En esta
ciudad, el tren se desarma y los embarque
son reunidos con otros vagones gue viajan
desde esta ciudad hacia San Antonio, don-
de la carga finalmente serd embarcada en el
puerto.

Finalmente, existe el tren intermodal. Aqui,
las cargas son traidas en camiones desde
sus lugares de origen hasta una estacion de
transferencia, donde son puestas sobre un
tren. El ferrocarril transporta las cargas has-
ta otra estacion, cercana al lugar de destino,
donde las cargas son puestas nuevamente
sobre un camién para finalizar su viaje. En
este caso, el tren suele tener un solo origen y
un solo destino, pero varios clientes.
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En el tren intermodal, se utilizan unidades
como contenedores o semirremolques que
se llevan sobre carros especiales para trans-
porte intermodal. A diferencia de los casos
anteriores, los carros tienen una menor es-
pecializacién, ya que deben estar preparados
para llevar contenedores o semirremolques,
pero no hace diferencia si estos Ultimos van
cargados en su interior con juguetes, re-
puestos de maquinaria o ropa de tempora-
da. Ademas, los lugares de origen y destino

no requieren de acceso ferroviario, ya que
las cargas llegan y salen en camiones. Este
tipo de transporte se adapta mejor a cargas
palletizadas de mayor valor, ya que los con-
tenedores sobre camiones pueden operar
directamente en los andenes de carga de
fabricas, tiendas, bodegas y centros de dis-
tribucion. También se utiliza como conexion
entre puertos y localidades interiores, ya que
permite transportar los contenedores marifti-
mos desde el terminal maritimo con un me-
nor costo unitario.

En nuestro pais, este tipo de transporte se
utiliza de momento para la conexién de
puertos con localidades interiores, aunque
existen proyectos para impulsar su utiliza-
cidn en embarques que solo viajen por tierra.

LA SITUACION
ACTUAL EN CHILE

En Chile, uno de los factores limitantes para
el desarrollo del transporte ferroviario es la
infraestructura. Buena parte de nuestras vias
férreas fue construida pensando en abaratar
costos de instalacion y no en brindar compe-
titividad. Por ello, sélo en una fraccién muy
menor de nuestra red ferroviaria es posible
operar trenes pesados, largos o rapidos.
Ademas, muchas de las vias férreas han sido
abandonadas por décadas o simplemente
han sido levantadas, por lo que la accesibi-
lidad de los trenes de las dos primeras tipo-
logfas antes mencionadas es bastante limita-
da. Hoy, existe una mayor conciencia sobre
la importancia del transporte ferroviario en
nuestra competitividad. Por ello, se ha co-

menzado a efectuar inversiones, tanto para
mejorar la infraestructura existente como
para crear nuevos accesos. Sin embargo,
dada nuestra enorme geografia, tener una
red ferroviaria extensa y competitiva es una
tarea que tomara afios.

El aumento de trafico por carretera se cree
serd una de las principales razones que mo-
tiven el repunte del sistema ferroviario de
carga a nivel nacional, con la intenciéon de
aliviar las trafico. Es asi como una de las ra-
zones por la que existe un escaso transporte
ferroviario de carga es la obsolescencia de la
infraestructura. Buena parte de nuestras vias
férreas fue construida pensando en trenes
relativamente pequefios y livianos. No obs-
tante, hace muchos afios estd demostrado
que los costos de transporte de carga por fe-
rrocarril se reducen utilizando trenes grandes
y pesados.

Pero otra razén mas importante es la pérdi-
da de la infraestructura ferroviaria. Se han le-
vantado muchas lineas que tenfan potencial
para transportar carga, y en muchos casos
los terrenos han sido vendidos. Mas grave
que lo anterior son los casos notables de li-
neas que fueron cerradas cuando adn tenian
tréfico de carga.

Una solucién que se plantea es el uso de mas
servicios intermodales, esto es, de contene-
dores para que las cargas puedan viajar en
tren y accedan en camioén a lugares no co-
nectados a la via férrea. Por desgracia, esto
sélo es conveniente en cargas de alto valor
agregado, y Chile sigue siendo principalmen-
te un productor de materias primas. ]
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Gonzalo Davagnino

Gerente de Logistica
Puerto Valparaiso

un aporte en los puertos.

| transporte maritimo en la ac-

tualidad es la forma mas utiliza-

da para realizar exportaciones e

importaciones en todo el mundo,

ya que es el mejor medio para
trasladar grandes volumenes de mercancia
entre dos puntos alejados geograficamente.
Sin embargo, los sistemas logisticos portua-
rios tienen sus deficiencias, como escasez
de contenedores en alguno de los lugares
pertenecientes a la cadena de distribucion,
dificultades que se van acrecentando con la
mayor cantidad de movimiento que han ex-
perimentado estos terminales.

Ante este escenario, el Sistema de Gestion
de Transporte (SGT) -herramienta tecnolo-
gica que se cred para facilitar el transporte
de cargas entre las plantas y puertos- se
presenta como un aporte para mejorar los
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Disminuir los tiempos de entrega, monitorear la carga desde el punto
de partida al destino y entregar mayor sequridad al cliente, son las
principales caracteristicas que hacen de esta aplicacion tecnoldgica

procedimientos internos de carga, descarga
y despacho. Asimismo, ayuda a coordinar la
logistica entre transportistas, exportadores o
importadores, deposito de contenedores y
desembarcaderos.

Puerto de Valparaiso de Chile es pionero en
su implementacién, desde el 18 de diciem-
bre de 2012 comenzaron a trabajar con este
sistema que fue desarrollado por EXE, en
conjunto con Indra.

En el momento de su presentacion se anun-
ci6 como la férmula que permitiria facilitar
el proceso del transporte terrestre de carga,
entregando la informaciéon necesaria para la
prestacion del servicio, a través de los me-
dios adecuados y con todos los elementos
requeridos por los participantes de esta ca-
dena.

SISTEMA DE GESTION DE TRANSPORTE
UNA HERRAMIENTA QUE PERMITE MEJORAR |
LA CADENA DE VALOR DEL TRANSPORTE MARITIMO

El gerente de Logistica de Puerto Valparai-
so, Gonzalo Davagnino, explicé que el SGT
es una herramienta tecnoldgica que busca
mejorar la comunicacion de los actores in-
volucrados en el transporte de carga desde y
hacia el puerto. Permite coordinar y controlar
en tiempo real las travesias de los camiones
gue participan de la cadena logistica.

Este método estd dirigido a empresas de
transporte, dep6sitos de contenedores, ex-
portadores e importadores, terminales vy
agencias embarcadoras.

:{COMO FUNCIONA?

Cuando un exportador quiere realizar un en-
vio de productos, se debe poner en contacto
con una naviera que le asigne el espacio que
necesita en una embarcacion y definir la fe-
cha y la hora para realizar el procedimiento,
todo en papel.

Por el contrario, “el SGT tiene tres grandes
maodulos, en el primero de ellos el cliente
realiza una solicitud de transporte (a una
compania que realice el servicio) donde es-
pecifica todos los detalles de su carga, como
el lugar de retiro, la ruta que tiene que seguir
el transportista, a través de un formulario de
facil llenado”, explicé.

Posteriormente, en la segunda etapa “la
empresa de trasporte recibe la solicitud, la
evalla y dispone recursos para el movimien-
to de la carga, para luego dirigirse hacia el
lugar que va a salir, en este caso la Zona de
Extension y Apoyo Logistico (ZEAL), que se
encarga de su revision y fiscalizacion perti-
nente. Ademas se programan los camiones y
conductores para satisfacer las solicitudes”,
agrego.

Finalmente, “existe el médulo de monitoreo
y trazabilidad, gracias al cual es posible vi-
sualizar el comportamiento del servicio en
cada nodo que visita, sea deposito de conte-
nedores, bodega de clientes, ZEAL y el puer-
to”, indico.

"De esta forma el cliente genera una solicitud
de transporte que se envia directamente a la
bandeja de entrada del transportista y cada



movimiento que se realiza queda registrado
en el sistema”, afirmé. En la aplicacion tam-
bién se puede generar una especie de hoja
de ruta, que se refiere al camino que quien
contrata el servicio desea que siga el trans-
portista. En este servicio el cliente puede ad-
ministrar cada detalle del recorrido.

Ademas de eso, existen otros perfiles, que
permiten visualizar cémo se van moviendo
los camiones, esta operaciéon se puede reali-
zar a través de una funcionalidad de mapas
en donde se puede ver el recorrido que lleva
el camion en tiempo real.

CARACTERISTICAS

Davagnino detalld que el SGT integra todos
los reportes relevantes del comercio exterior
y de coordinaciéon con los terminales por-
tuarios, datos que se obtienen gracias a su
integracion con los principales sistemas de
informacién del puerto. Al respecto, mani-
festo “en la practica, el usuario del SGT tiene

“La empresa de trasporte recibe la solicitud, la evalia y
dispone recursos para el movimiento de la carga, para
luego dirigirse hacia el lugar que va a salir, en este caso
la Zona de Extension y Apoyo Logistico (ZEAL), que se
encarga de su revision y fiscalizacion pertinente. Ademas
se programan los camiones y conductores para satisfacer

las solicitudes”.

la posibilidad de monitorear via GPS el servi-
cio de transporte y sus cargas sin importar a
qué proveedor de dicho satélite se encuentre
adherido. También cuenta con la orden de
retiro de contenedores en formato electroni-
co, lo cual permite al sistema validar la infor-
macion de las reservas directamente con los
depositos en los cuales se integrard”.

“Se espera disminuir los tiempos globales
de operacion, evitando el uso de papel y
de diferentes mecanismos de comunicacién
para coordinar un mismo servicio, y aumen-
tar la seguridad en el transporte de cargas
desde y hacia el puerto”, afirmé.

BENEFICIOS

B Permite conocer el status documental de
la carga en forma anticipada M Es posible ac-
ceder a la informacion relevante del viaje, el
estado la carga, la ruta, detenciones, tiem-
pos. Ademdas permite contacto con el res-
ponsable de la operacién, es decir, al agente
y encargado de operaciones del cliente l
Facilita el proceso de retiro de contenedores
en los depositos M Elimina la informacion
en formato papel, remplazéndola por do-
cumentacion electronica B Permite recibir
notificaciones de los eventos relevantes que
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[ MARITIMO ]

ocurran durante la prestacion del servicio B
Es posible conocer de forma anticipada la
demanda real con la que contara el sistema
portuario M Los usuarios disponen un siste-
ma de informacién con soporte 24 horas, los
siete dias de la semana, en caso de dudas o
problemas M El cliente puede saber en linea
si un conductor y camién asignados a un ser-
vicio de transporte se encuentran enrolados
W Admite saber si los documentos asociados
a los organismos fiscalizadores han sido de-
bidamente gestionados por los agentes de
aduana, y liberados por las entidades perti-
nentes.

UN APORTE AL
TRANSPORTE
MARITIMO

A juicio del gerente de Logistica de Puerto
Valparaiso, Gonzalo Davagnino, la principal
contribucién del SGT al transporte maritimo
es que posibilita tener una vision global de
la cadena de valor. En este sentido, indicé

40 Revista Logistec ® Febrero | Marzo 2013

“admite conocer la demanda de camiones y
cargas de exportacion e importaciéon, permi-
tiendo a los actores logisticos, incluyendo a
los organismos fiscalizadores, programar los
recursos que se requieren para atender los
pedidos, tales como turnos para naves reefer,
gates de acceso y personal de apoyo”.

“En general, permite contar con informacién
veraz y oportuna del transporte, asi como
la eliminacién de procesos presenciales y
manuales, disminuir los tiempo globales de
operacion, comunicacion para coordinar un
mismo servicio, y aumentar la seguridad en
el transporte de cargas desde y hacia el puer-
to.”, concluyé. 1

Articulo completo
escaneando el QR desde tu
Smartphone o Tablet.

DN SION

De acuerdo con el estudio "Transporte
Maritimo Internacional 2012 Ajustes,
Efectos y las Lecciones de la Mitologia",
elaborado por el experto Ricardo
Sanchez, Oficial Senior de Asuntos
Econdmicos y Jefe de la Unidad de
Servicios de Infraestructura, DRNI, CEPAL,
el transporte maritimo se recuperé
gradualmente en 2010 y 2011 de la crisis
de 2008 y 2009, aunque en 2012 tuvo
una caida estacional mds pronunciada a
principios del afio, agrega el documento,
dado a conocer en el Boletin Maritimo,
N° 51.

El estudio arrogo cifras importantes, tales
como que en 2011, América Latina y el
Caribe se mantuvieron en el orden del 7%
de los contenedores operados en puertos
de todo el mundo, alcanzando una cifra
récord de 41.3 millones de TEUs.

Del total de la regidn, el 19.1% es manejado
por Brasil, sequido por Panama (16%),
México (10%), Chile (8%), Colombia

y Argentina (5%). Si se compara la
evolucién de la carga durante el primer
semestre de 2012 es menos favorable

gue en afios anteriores, desde un 16%

de variacién interanual durante el primer
semestre de 2011 respecto al mismo
periodo de 2010, la cifra se redujo a un 8%
en el primer medio afio del 2012 respecto
al de 2011, agrega el informe.

Durante la primera mitad del 2012, los
puertos con el mejor ranking de América
Latina fueron Colén (todas las terminales)
y Balboa (Panama), Santos (Brasil) y

la Bahia de Cartagena (Colombia). Sin
embargo, la velocidad de crecimiento

es diferente entre paises y puertos,
destacando el puerto de Lazaro Cardenas
entre los que manejan mas de un millén
de TEUSs, por su tasa de crecimiento del
37%, la mas alta dentro de los puertos
mas grandes de la region.

Después del movimiento de contenedores,
los tréficos mds importantes del comercio
maritimo global son el gas LNG que

crece a un ritmo del 7.2%, el carbén a un
6.7%, el hierro a un 4.7% y los graneles
agricolas y minerales que lo hacen a un
3.9 por ciento. Segun el estudio, se espera
que en el 2013 haya un mayor flujo de
contenedores por América Latina, en
especial de economias como Perd, Chile,
Colombia.
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) Matias Peré
Sub-Gerente de Desarrollo
BSF

BSF: EXITOSO MODELO
EMPRESARIAL
CON CRECIMIENTO

- INTERNACIONAL

Si bien el crecimiento es reflejo del éxito de una empresa, BSF ha dado un paso mas alla, desarrollando de la
mano de la calidad de sus servicios y de la expansidn de sus clientes, la internacionalizacién a Peru y Colombia;
siempre con el sello de la calidad BSF.

esarrollo constante parece ser

la frase que mejor define el ac-

tuar empresarial de Bodegas San

Francisco en sus mas de 27 afios
de existencia. Este desarrollo se ha plasma-
do en su incremento de superficie disponible;
recintos empresariales que se han converti-
do por excelencia en espacios de confianza
para los clientes, transformandose asi en la
empresa de bodegaje de mayor trayectoria y
tamafio en Chile.

Desde su puesta en marcha hasta la fecha
se han construido mas de 1.100.000 m2 de
bodegas en condominio distribuidas en diez
centros, de los cuales 6 estan en Santiago y
4 en regiones (Antofagasta, Chillan, Temuco
y Puerto Montt).

Bajo la modalidad de “Condominios de Bo-
degas” BSF ha desarrollado un exitoso ne-
gocio de la mano de una segura infraestruc-
tura para el almacenaje, que permite a sus
clientes operar de manera agil y acorde a sus
requerimientos.

UN MERCADO
EN CRECIMIENTO

En Chile, la industria del bodegaje ha tenido
un gran desarrollo en los Ultimos afos. Hace
25 afios no existia nada parecido al concepto
actual de bodegaje o Centro de Distribucion,
hoy el mercado ha consolidado modernos
Centros Logisticos y BSF es un ejemplo de
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esta tendencia. Con una gran cantidad de
servicios asociados a esta actividad, tales
como arriendo de gruas horquilla, habilita-
cién de oficinas al interior de las bodegas,
casinos de alimentacion, centro deportivo
y servicios de seguridad, entre otros ha lo-
grado posicionarse en el mercado logistico
como un socio estratégico de sus mas de

450 clientes. Matias Perd, Sub-Gerente de
Desarrollo de BSF, sostiene que el crecimien-
to “ha sido gradual y al ritmo de la demanda
del mercado. El foco de nuestro crecimiento
ha estado en Santiago en los ultimos tres o
cuatro anos, especialmente en los centros de
Laguna Sur y La Farfana, lo que nos ha lleva-
do a tener en la zona de Pudahuel cerca de



225 hectéreas, divididas en tres centros logis-
ticos”. Sin embargo, el ejecutivo destaca que
el crecimiento de BSF se debe en términos
macro, “al buen momento de la economia
nacional y al crecimiento del sector retail y
las importaciones”. Asimismo, en cuanto a
las razones internas, Per6 afade que el éxito
estd “en que somos los Unicos que damos
una solucion rapida y eficiente, en especial, a
las grandes empresas, gracias a que dispone-
mos de un stock de terrenos ya preparados
gue nos permite construir 12 mil m2 al mes,
entregando asi una solucion rapida a las ne-
cesidades del mercado”.

Por otra parte, el Sub-Gerente de Desarrollo
reitera que el crecimiento de Bodegas San
Francisco ha ido de la mano del desarrollo
de los grandes retailers, “mercado que crece
y crece, lo que se refleja en la apertura de
nuevas tiendas, y por lo tanto, la necesidad
de nuevas y grandes instalaciones para dar
respuesta a sus operaciones”.

DEL EXITO NACIONAL
AL POSICIONAMIENTO
INTERNACIONAL

Ante el imponente crecimiento del mercado
chileno del Retail, que ha llevado a muchas
empresas a internacionalizar sus operacio-
nes, BSF ingresé al mercado internacional.
“Ante la internacionalizacién de algunos
clientes nuestra empresa vio la oportunidad
de seguirlos, ya que sentimos que ellos ne-
cesitaban contar con una solucién como BSF
en sus nuevos mercados”, comenta.

Ante este panorama, la compafiia cuenta
hoy con presencia en Pert y Colombia, don-
de han presentado con éxito su modelo de
negocio y la calidad de sus servicios. “Lle-
vamos el sello de BSF desde el comienzo de
la construccién, implementamos el modelo y
hemos crecido con buenos servicios”, argu-
menta Pero.

“En Per( estamos creciendo al mismo ritmo
que en Chile. Hemos tenido un 100% de
crecimiento el aflo 2012 y seguiremos ha-
ciéndolo y para eso contamos con mas de
100 hectareas disponibles”, agrega. En el
caso de Colombia, el 2012 se firmd un con-

trato de licencia y asistencia técnica con una
constructora importante del pafs cafetero.
“Aqui el modelo de negocio sera distinto, si
bien las instalaciones seran similares y con
iguales servicios, los duefos de la empresa
son colombianos y nosotros aportamos la
marca y asistencia técnica. No somos inver-
sionistas directos”.

DESAFIOS 2013

“El 2013 serd buenisimo, esperamos replicar
el crecimiento que obtuvimos el 2012 a un
promedio de 12 mil m2 mensuales, con tasas
de vacancia muy bajas”, sostiene Perd.

Asimismo, comenta que el crecimiento en
esta ocasion también llegard a regiones,
donde se estima que el centro logistico de
Antofagasta se amplie, una vez mas, debido
al atractivo mercado minero.

En tanto en Pery, también se espera un aus-
picioso 2013, ya que “el mercado del retail
se ve muy dindmico y se vislumbra un creci-
miento fuerte del sector”, afirma el ejecutivo.
Sin embargo, Per6 aborda lo que son los dos
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principales problemas que enfrenta el rubro
logistico y que amenazarfan con frenar el
crecimiento del sector: la escasez de terreno
y la falta de mano de obra.

“Dada la naturaleza de nuestro negocio ne-
cesitamos grandes extensiones de terreno, lo
que dificulta la obtencion de éstos", comen-
ta Peré.

Ante este escenario, se estima que para los
proximos desarrollos, “la cercania actual a
los centros de consumo sera imposible y la
tendencia serd ir alejandose de Santiago”.En
cuanto a la mano de obra, Peré agrega que
“hoy tenemos una sub dotacién en construc-
cion cercana al 15 0 20%. Los costos han
subido y la efectividad a veces disminuye”.

Sin duda, el prestigio y el haberse ganado
la confianza de los clientes han sido la base
para que Bodegas San Francisco se declare
confiada en el éxito de sus nuevos proyec-
tos y planeé continuar asf con el crecimiento
nacional y la expansion internacional que la
han llevado a convertirse en el lider sudame-
ricano del mercado del bodegaje. 1

Revista Logistec ® Febrero | Marzo 2013 43



[ ENPRACTICA ] MlNDUGAR

) Francisco Letelier
Gerente Técnico
Mindugar S.A.

27/F: A TRES ANOS
DE LA GRAN PRUEBA

Ya han pasado tres afios de la gran prueba que la industria logistica tuvo que enfrentar y Mindugar S.A, uno tae
los principales actores del mercado de los rack, nuevamente hace un llamado a no olvidar y a tomar conciencia,
recordando las lecciones que esta catastrofe dejo a su paso.

ara nadie es un misterio que lo
ocurrido el 27 de febrero del
2010 en nuestro pais fue un de-
sastre sin precedentes y, sin duda,
la industria logistica fue uno de los grandes
damnificados. Un pais logisticamente dete-
nido, los principales puertos cerrados y un
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sin numero de bodegas y centros de distribu-
cion vitales para el abastecimiento y funcio-
namiento del pais totalmente inoperativos,
eran el dantesco escenario que se apreciaba.

Todo lo anterior, puso sobre la mesa la poten-
te discusion sobre la necesidad de construir

i Almacenaje Industrial
Ingenieria Antisismica
Automatizacion de Almacenes

| www.mindugar.cl |

infraestructura acorde a nuestra realidad; a
revisar como se estaba trabajando al respec-
to y a jamas escatimar en esfuerzos y recur-
sos para contar con medidas que aseguren
el funcionamiento de la trascendente cade-
na logistica. “Efectivamente, post 27F hubo
un periodo de toma de conciencia, donde la



gran mayoria de nuestros clientes se preocu-
paron de exigir respaldos de ingenieria para
sus proyectos y cumpliendo con la normati-
va, contrataron a profesionales especializa-
dos para hacer validar las memorias de cal-
culo que entregdbamos”, sefala Francisco
Letelier, Gerente Técnico de Mindugar S.A.
Ademfas Agrega que el nivel de sensibilidad
s6lo se mantuvo hasta un afio después de la
tragedia y que es sumamente importante re-
cordar que la seguridad y construir de acuer-
do a normas antisismicas, es algo que no se
puede obviar jamas; ya que resulta vital para
la supervivencia de cualquier empresa.

“Claramente no podemos olvidar nunca, sélo

debemos mirar hacia atras y recordar a las
muchas empresas que contrataron sus Racks
sin exigencias sismicas y que después del 27F
tuvieron que interrumpir sus operaciones du-
rante un largo tiempo con todos los costos
directos e indirectos que ello implica, o mas
aun, vieron seriamente comprometida su su-
pervivencia”, detalla Letelier.

mirada previsora y generosa en recursos al
momento de invertir en la construccién de
centros de distribucion a fin de mitigar los
impactos propios de un terremoto”, afirma
Piero Campodonico, Gerente Logistica de
Salida de Finning. Es asi como frente a la
toma de conciencia existen recomendacio-
nesy exigencias que para Mindugar S.A a lo
largo de sus 45 afios de experiencia se han
transformado en méximas fundamentales,
gue constantemente transmiten, a cada uno
de los que confian en esta compania, como
una filosofia.

Francisco Letelier senala que: "En primer
lugar es fundamental que nuestros clientes
se sientan contentos y satisfechos con los
productos que adquieren. Por esto que, en
nuestro caso, estamos siempre preocupados
de saber si las soluciones que proveemos
cumplieron con las expectativas e ir colabo-
rando con propuestas en la medida de las
necesidades futuras, por ello una parte im-
portante de nuestras operaciones lo consti-

Piero Campodénico, ejecutivo de Finning, agrega que
se debe contar siempre con una asesoria profesional
y a esto sumar la exigencia de un servicio post

venta de calidad. “Siempre es importante escuchar
a los expertos; los proveedores saben y conocen
mejor que el cliente la calidad de los productos que

comercializan.

En donde pueden hablar con propiedad
al respecto, es en la multinacional lider en
magquinaria industrial Finning, que a una se-
mana de la catastrofe, posefan su centro de
distribucion 100% operativo.

"“El centro de distribucion de Santiago sufrio
las consecuencias propias del impacto de un
terremoto: productos al piso, desorden, ro-
turas de materiales. Sin embargo, el equipa-
miento no sufrié dafio algunoy logramos, en
una semanay con gran esfuerzo del equipo
poner en régimen operativo nuestro centro
de distribuciéon. Es por esto, que todos de-
bemos tener vision de largo plazo y entender
gue vivimos en un pais sismico que nos pasa
la cuenta cada cierto tiempo. En ese contex-
to, pienso que debemos gestionar con una

tuye la ampliacion de nuestros proyectos y
la adaptacion de ellos a nuevas exigencias.
Asimismo, nos asiste el deber de estar infor-
mados del estado de nuestras instalaciones
cuando ocurre un evento sismico importante,
tal es asi que al dia siguiente del 27F tenia-
mos una importante cantidad de ingenieros
y técnicos en terreno, verificando el estado
de nuestros productos.

Al mismo tiempo, con la entrega de cada
una de las obras se debe disponer de do-
cumentos guias para un correcto uso de las
instalaciones. En nuestra compania dispone-
mos de la "“Directriz de uso y mantencion
de Racks”, a través de la cual los usuarios
pueden autogestionar la revision y diagnos-
tico de sus estanterias. Es fundamental que
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las instalaciones se mantengan en perfecto
estado para que estas ofrezcan un servicio
optimo y seguro, siendo nuestra obligacién
ayudar a los clientes a tomar conciencia de
ello”.

A estas recomendaciones Piero Campodéni-
co, ejecutivo de Finning, agrega que se debe
contar siempre con una asesorfa profesional
y a esto sumar la exigencia de un servicio
post venta de calidad. “Siempre es impor-
tante escuchar a los expertos; los proveedo-
res saben y conocen mejor que el cliente la
calidad de los productos que comercializan.
En esa linea, debemos mencionar y recono-
cer que Mindugar S.A es una empresa que
siempre nos ha dado respaldo y certificacion.
Esto sumado a un buen servicio post venta,
gue es uno de los procesos mas importantes
para toda industria y en el mundo competiti-
vo, constituye un valor agregado que fideliza
al cliente con el producto y fortalece la rela-
cion de largo plazo”.

La norma NCh2369 es categodrica, los fabri-
cantes de Racks deben entregar memorias
de calculos de sus productos y el mandante
debe hacer aprobar estas por un ingeniero
sismico independiente, sélo asi se asegu-
rardn que sus productos almacenados, asi
como sus instalaciones, enfrentardn un sis-
mo mayor adecuadamente.

En rigor, Chile es un pais altamente sismico,
por lo que los profesionales concuerdan que
cada empresa debe tener conciencia del po-
tencial riesgo al que estan expuestos sus tra-
bajadores; de considerar las altas inversiones
que posee, tanto en productos almacenados
como en estanterfas y en los edificios que las
portan; al mismo tiempo no dejar de consi-
derar los costos de eventuales detenciones
de sus operaciones logisticas provocadas por
colapsos en sus instalaciones, la pérdida de
competitividad que esto significa, los per-
juicios ocasionados a sus clientes, y lo mas
importante no olvidar que de sus empresas
depende el funcionamiento de todo un pais.
Por todo esto, es que la mayor recomenda-
cion que Mindugar S.A. hace es que el 27F,
definitivamente, es un acontecimiento que
la industria logistica no puede ni debe olvi-
dar. 1

Revista Logistec ® Febrero | Marzo 2013 45



) Sebastian Ariztia
Gerente
Loginsa Chile

GRUPO EMPRESAS

LOGINSA: CRECE

Y CONSOLIDA
OPERACIONES
LOGISTICAS EN NUEVOS
o oginee » NICHOS DE MERCADO

No cabe duda que cuando una empresa logra el reconocimiento y un buen posicionamiento en el mercado, su
vision de negocios comienza a ampliarse. Este es el caso de Loginsa, compaiiia enfocada en dar respuesta a las
necesidades del mercado logistico en almacenaje, distribucion y valor agregado, que ha crecido fuertemente
durante los ultimos afos.

[ ENPRACTICA ] LOG'NSA }

oy Loginsa ha incursionado en

nuevos nichos de mercados, el

farmacéutico y el de carga con-

gelada o frio, con la finalidad
de posicionarse como una empresa lider en
soluciones y servicios logisticos con sus 12
Centros en Chile. Los requerimientos de un
mercado en constante desarrollo como el lo-
gistico llevaron a esta compafia a iniciar su
camino de expansién de negocio, en aras de
responder efectivamente a las diversas nece-
sidades de sus clientes.

“Nuestra idea de crecimiento es para atender
a nuestros clientes en toda la gama de nece-
sidades de servicios logisticos que tengan y
asi no quedarnos sélo enfocado en un tipo
de carga. Habia una necesidad del mercado,
y hoy tenemos clientes que les importa mu-
cho poder tener toda su operacion logistica
en un solo lugar y no verse obligado a dividir
sus operaciones”, sostuvo Sebastian Ariztia,
Gerente Loginsa Chile.

El mercado ha cambiado y de eso no cabe

duda. El inicio de la industria logistica se

basé principalmente en el manejo de insu-

mos de industria. En la Ultima década —se- de almacenaje a una empresa de linea de

gun Ariztia- se ha enfocado en la entrega de  produccién. Hoy el mercado requiere mucha nSE¥g§ gIEcSHA(::?bs

productos terminados a los clientes finales  planificacion, mas aun si consideramos que

que, en su mayoria, son las empresas de Re-  todo se trabaja bajo el just in time y con las  Los nuevos horizontes operacionales y la
tail. “La situacion del mercado nos ha lleva-  complejidades propias de los valores agrega-  incursion en nuevos nichos como es el far-
do a transformar a Loginsa, de una empresa  dos del retail”, explico. macéutico y el de carga congelada o frio
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han permitido a la empresa ampliar su nu-
mero de clientes, con quienes consolidan
lazos comerciales sélidos, en algunos casos,
con afos de trabajo en conjunto. “Nues-
tro objetivo de crecimiento siempre ha sido
aumentar nuestro pool de servicios y es asi
como hoy, tras 15 afos orientados a la carga
general, hemos incursionado en el mercado
farmacéutico. También ingresamos al mundo
transporte y el 2012 asumimos nuevos retos
con el mercado de la carga en frio y la con-
sultoria”, comentd el Gerente Loginsa Chile.
Con esta diversificacion de 4reas, Loginsa
se ha posicionado como una alternativa real
para empresas que manejan distintos tipos
de carga, las cuales tienen caracteristicas y
requerimientos especificos.

“Cada nicho tiene sus caracteristicas. El farma

y el frio son mercados sensibles y con costos
muy distintos que se manejan y tienen re-
guerimientos diferentes. Por ejemplo, en frio,
hoy tenemos un centro de 10.000 m2 con 6
mil 500 posiciones de rack con temperaturas
que van desde los -18 y -20° y atendemos
clientes de exportaciéon e importacion. Por
su parte, en el mercado farma contamos
con un socio estratégico internacional, con
vasta experiencia tanto en almacenaje, dis-
tribucion y valor agregado para dispositivos
e insumos biomédicos, BOMI, destacado y
reconocido operador logistico de la salud en
Europa”, expresd Ariztia.

Si bien el mercado de la carga general es mas
establecido y fijo, hoy los cambios en el sec-
tor pasan por los nuevos requerimientos de
los clientes que apuntan a la seguridad de
sus inventarios, el tiempo de distribucion y el
acceso a informacion, donde “la trazabilidad
de los productos muchas veces marca la dife-
rencia”. Sin embargo, Loginsa ha sabido leer
estas necesidades y responder en base a un
mix de tecnologifa, procedimiento y personal
capacitado en cada uno de los nichos y en
todos los niveles.

En tecnologfa, por ejemplo, destaca el efi-
ciente manejo fisico de los productos y de
la informacion asociada a los mismos, para
lo cual la empresa cuenta con un poderoso
WMS o a través de aplicaciones propias de
desarrollo para grandes tiendas y supermer-

cados; plataformas especificas para funcio-
nes de picking y generacién de reportes para
cada clientes.

UNA VISION REGIONAL

En el marco de la politica de expansién y
crecimiento, Loginsa ha iniciado su posicio-
namiento a nivel regional. Es asi como hoy
la compania ya cuenta con operaciones en
Colombia e iniciacion de actividades en Peru.
Para el ejecutivo esta expansion busca “dar
respuesta a nuestros clientes que inician ac-
tividades en la Regién. Nuestra idea es poder
atender en todas las gamas de servicio y en
un futuro cercano de forma regional a nues-
tros clientes”. Con todo, Sebastian Ariztia,
afirmé que el 2012 para Loginsa fue un afio
de amplio crecimiento que “nos llevé a ini-
ciarnos en otros mercados”. Ante este aus-
picioso panorama, el 2013 se espera sea un
ano de “consolidacion de operaciones a ni-
vel nacional y de posicionamiento regional”.

El éxito se sustenta, a juicio de Ariztia, en
las ventajas comparativas de Loginsa en el
mercado, tales como: responsabilidad en sus

Conecta con Loginsa

Conoce mas de LOGINSA
Escanea el cédigo QR

operaciones, conocimiento del mercado, de-
sarrollos a la medida de los clientes; “trans-
formandose en un socio estratégico”. 1

CONSULTORIA LOGISTICA
CON EL RESPALDO LOGINSA

Para completar el crecimiento en cuanto
a sus operaciones y servicios, el Grupo
Loginsa incursiond el 2012 en una nueva
area: La Consultoria Logistica. Con Supply
Chain Business, dirigida por el Miguel de
Oto, ejecutivo de vasta experiencia en el
mercado, la compafiia busca ofrecer a
sus clientes la posibilidad de asesorar a la
cadena logistica completa, o bien a cada
uno de los eslabones de ésta.

La trayectoria, el posicionamiento y

el conocimiento que Loginsa tiene del
mercado logistico son el respaldo principal
para este nuevo nicho, el cual se enfoca
en prestar asesoria a empresas grandes

y pequefias, en general, “a todos quienes
necesiten mejorar sus cifras y gestién
interna a lo largo de su cadena, desde
adquisiciones hasta la entrega al cliente
final", recalc6 Sebastidn Ariztia.
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[ ENPRACTICA ] FAST AIR

) Rafael Costabal
Subgerente de Almacenes
Fast Air

NUEVA PAGINA WEB:

DESARROLLO

Y

OPTIMIZACION
DE SERVICIOS

Calidad y profesionalismo en la entrega de servicios son las bases que han sustentado el crecimiento y desarrorﬁo
de Fast Air, en sus mas de 30 afios de funcionamiento. Con el correr de los afios, la empresa fue ampliandose,
hasta convertirse, hoy por hoy, en una de las compafias mas importantes del mercado de carga aérea.

n el marco de lo que ha sido su

continua estrategia de mejoras de

servicios, Fast Air lanzd la nueva

pagina web de la compania, he-
rramienta virtual con la que espera estrechar
los lazos comerciales y la comunicacion con
sus clientes.

48 Revista Logistec ® Febrero | Marzo 2013

Los alcances de esta nueva herramienta son
multiples y se enfocan, principalmente a
brindar a los clientes una completa visibili-
dad sobre el estatus de su carga, de forma
permanente y directa. En términos concretos,
se trata de entregar informacion confiable y
en tiempo real.

Estatus de Carga
Agilidad
i# Servicio

| www.almacenesfastir.com |

“Hemos decidido lanzar este proyecto en be-
neficio de nuestros clientes, poniendo a su
disposicién una herramienta eficiente que no
sélo les permita conocer el estado de la car-
ga dentro del almacén; sino también, que les
entregue informacion de todos los servicios
que realizamos y que puedan solicitarlos a
través del sitio web. Es una fantastica forma
de canalizar solicitudes”, afirm¢é Rafael Cos-
tabal, Subgerente de Almacenes Fast Air.

En tanto, el sitio web estd enfocado a dar
respuesta a las necesidades de informacion
de los principales clientes de Fast Air como
las aerolineas, agentes de carga, agentes
de aduana y clientes finales, explicé Costa-
bal, sefalando que “contiene toda la infor-
macién que una persona necesita para, por
ejemplo, realizar importaciones simplifican-
do los procesos, brindando —al mismo tiem-
po- mayor visibilidad de los mismos a nues-
tros clientes. Todas estas caracteristicas son
principios fundamentales para una relacion
comercial exitosa, en un mercado cada vez
mas exigente en cuanto a informaciéon ope-
racional”, recalcé el ejecutivo.

En torno a la usabilidad del portal web, Cos-
tabal explicé que con un click los clientes po-
dran visualizar su carga mientras se encuen-
tra en dependencias de Fast Air, mediante
los links Estatus Carga o Tracking Aerolineas,
“desde los cuales se tiene acceso directo a los



servicios de las principales companias que in-
ternan su carga a través de nuestra aerolinea
y también podra calcular el costo de almace-
naje a través de esta herramienta”, sefalé.

CRECIMIENTO Y MEJORAS

Pero este desarrollo estd inmerso en una
estrategia de servicio general que busca po-
tenciar la atencion a clientes, de la mano de
mejoras en areas como la informacion, tec-
nologfa e infraestructura.

En esta linea, el Subgerente de Almacenes
Fast Air comentd que ha sido el desarrollo
de los clientes, lo que ha llevado a la compa-
fila a asumir desde 2012 una estrategia de
negocio enfocada en avanzar y mejorar los
servicios para dar respuestas satisfactorias a
cada una de las necesidades de los clientes.

“Como empresa dedicada a la importacion
de carga internacional aérea, nuestros clien-
tes tiene dos caracteristicas fundamentales:
la primera es que la carga llegue de manera
rapida, por lo que la variable tiempo es im-

portante; y la segunda, es la seguridad de la
mercaderia. Hemos mejorado enormemente
los servicios. Medimos indicadores internos
enfocados en estos dos &mbitos: seguridad y
tiempo”, comentd el ejecutivo.

Es asi como posicionado con almacenes de
cargas, en las ciudades de Santiago, Punta
Arenas y Antofagasta, Fast Air otorga a los
clientes un servicio rapido, seguro, innova-
dor y por sobre todo comprometido con el
cuidado de la carga.

LOS TRES PILARES
DE UNA ESTRATEGIA

Fast Air ha trabajado desde 2012 en tres pi-
lares estratégicos de mejoras de su servicio:
Infraestructura, Sistemas y Procesos.

INFRAESTRUCTURA: Basado en el au-
mento de la capacidad de almacenaje y en
mejoras en la zona de entrega de carga.
“Hoy tenemos un layout mas eficiente”.

SISTEMAS: Modernizacion ha sido la clave.

Conecta con Fast Air

Conoce mas de FAST AIR
Escanea el cdigo QR

“Incorporamos tecnologia que nos ha ayuda-
do a mejorar procesos, como en el sistema
de facturaciéon y en informacién. Hoy conta-
mos con total claridad de las cosas que van
sucediendo con la carga de nuestros clientes
desde el arribo del vuelo, lo que nos permite
mejorar el trabajo que realizamos”, agrego.

PROCESOS: Simplificacién de éstos, bus-
cando ajustes en pro del cliente en dos areas:
seguridad y velocidad de los procesos. “Nos
concentramos en las cosas que van agregan-
do valor al clientes, y lo restante fue reinven-
tado”.

La politica de mejora constante de los pro-
cesos por parte de Fast Air responde al com-
promiso con sus clientes, dado que, “com-
prendemos que estamos dentro de una
cadena logistica que requiere servicios de
primer nivel. En este dmbito, ha habido un
reconocimiento de los clientes de estos cam-
bios y han visto y valorado nuestro esfuerzo
en cuanto a ir mejorando continuamente”,
aseguré Costabal.

Es asi como la premisa de esta empresa es y
seguird siendo el perfeccionamiento de los
procesos. “Tenemos la conciencia de que
siempre los procesos se pueden ir perfeccio-
nando y esa es nuestra vision hacia el futuro.
El 2012 comenzaron estas estrategias, pero
se siguen y seguirdn perfeccionando este
2013", concluyo. 1
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UN DiA EN... COSMETICA NACIONAL
LOGISTICA EN FUNCION DE LA BELLEZA

{ catalina Martinez
Jefa de Logistica
Cosmética Nacional

EN ESTA EDICION NOS TRASLADAMOS

A LA COMUNA DE QUINTA NORMAL,
UNO DE LOS POLOS INDUSTRIALES MAS
ANTIGUOS DE SANTIAGO, PARA VISITAR
COSMETICA NACIONAL, INDUSTRIA CHI-
LENA, CUYA LINEA DE PRODUCTOS ESTA
ENFOCADA A LA COSMETICA Y COLORA-
CION CAPILAR HACE MAS DE 30 ANOS.

Al ver su fachada, lejos de ser grandilocuen-
te, no nos imaginamos la cantidad de proce-
s0s que se realizan al interior de esta instala-
cion que consta aproximadamente de 3.750
m2. Al ingresar somos recibidos por Catalina
Martinez, Jefa de Logistica de Cosmética
Nacional, quien nos da la bienvenida y sera
nuestro guifa al interior de la empresa.

10:30 hrs. Instalados en su oficina,
Catalina nos cuenta a modo gene-
ral que Cosmética Nacional ha pasado de
ser una empresa familiar a una empresa im-

portante dentro del mercado cosmetolégico
nacional, compitiendo con grandes marcas.

“Hemos tenido un crecimiento sostenido e
importante en los Ultimos afios, acaparando
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Cuando una empresa se plantea la necesidad de crecer, debido a su
aumento en la produccion es vista como una buena seiial, y esta

es la situacion de Cosmética Nacional, empresa que piensa hoy en
modernizar sus instalaciones e incorporar nuevas tecnologias, en aras
de agilizar sus operaciones logisticas para posicionarse fuertemente

en el mercado.

una parte significativa del mercado nacional.
Sin embargo, este crecimiento no serfa tal,
sino contaramos con el capital humano ade-
cuado”, declara Martinez.

Asimismo, la ejecutiva afade que actualmen-
te “muchas empresas crecen e invierten en
tecnologia, olvidando a los trabajadores; y
ahf las cosas comienzan a funcionar mal y las
mejoras no se ven reflejadas en las operacio-
nes”, comenta la ejecutiva.

Este crecimiento ha llevado a la compafia a
proyectar mejoras que optimicen cada una
de los pasos de sus procesos, “modernizan-
do nuestra tecnologia y sistemas operativos
logisticos; pero para eso vamos avanzando
paso a paso”.

1 :45 hrs. La jefa de Logistica detalla

gue uno de los mayores desafios de
la compafia es mantener la linea de produc-
cion e instalaciones en orden, mas cuando
el edificio agrupa tanto a las bodegas de
materias primas, las areas de producciéon de
productos, los procesos de picking y packing,
almacenaje y distribucion nacional e interna-
cional.

Ante la dimension de sus operaciones, Ca-
talina nos comenta que actualmente son
cerca de 5 mil SKU los que manejan habi-
tualmente, separadas en bodegas de mate-
riales y la bodega de Productos Terminados
(PT), constituyendo mas de 3 mil m2 de bo-
degaje. “La logistica parte con los materiales
que necesitamos para nuestros productos y
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termina con la distribucion de éstos. Hemos
separado nuestra logistica, en espacio, en
sistemas y en personal para mantener el or-
den”, expresa.

hrs. De los casi 400 trabajadores

gue componen la empresa, el sistema

de almacenaje es actualmente manejado
por 53 personas, las cuales se encargan des-
de el ingreso del material hasta el despacho
del producto terminado. Para el manejo de
las operaciones, Cosmética Nacional cuenta
con ERP de SAP méas un WMS, lo cual “nos
ayudan a mantener nuestro stock al dia, el
proceso de picking, la gestion de inventarios
y nos permite analizar las distintas operacio-

"

nes-.

A juicio de nuestra guia, la logistica de PT es
maés facil que la de material, ya que “para
hacer un tipo de producto se necesita un
envase, tapas, etiquetas y cajas, entre otras
cosas, lo que constituye un conjunto de ma-
teriales para transformarlo en Producto ter-
minado y cada uno de los componentes es
un SKU, por lo que pueden llegar a ser 10
0 mas para un solo producto. Pero después
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una vez terminado, todo se transforma en
un solo SKU, lo que agiliza enormemente la
operacion”.

Tras la conversaciéon, Catalina nos invita a re-

correr las instalaciones.
1 =15 hrs. Nos trasladamos al drea de
recepciéon o ingreso de producto,
donde nuestra anfitriona nos comenta que
diariamente pueden recibir cerca de 50 pa-
llet, los cuales se deben almacenar correc-
tamente en las mas de 3900 posiciones. En
cuanto a la rotacién de los productos, Cata-
lina nos sefala que ésta depende de la natu-
raleza del mismo.

“Los productos de maquillaje tiene una rota-
cion menor, debido a su tiempo de uso, en
comparacion a los relacionados con el cuida-
do capilar”, afirma.

Los productos son almacenados de modo
paletizados en rack selectivos. Las instalacio-
nes que albergan las bodegas cuentan con
medidas para resguardar la calidad de éstos,
como iluminacién, temperatura y ventilacion.

Ejemplo de lo anterior son las nuevas bode-
gas de 750 m2, equivalente a 1800 posicio-
nes de una altura de Ultima viga de 7800
mm, infraestructura que cuenta con los mas
altos estandares de calidad.

hrs. Una vez almacenados los
productos quedan a la espera de su
despacho, ante las necesidades de los clien-
tes. Una vez emitida la orden por el departa-
mento comercial, los encargados de picking
trabajan en la elaboracion de los pedidos, los
cuales son posteriormente preparados por
los pickeadores de acuerdo a los requeri-
mientos de cada cliente.

“Hoy los clientes grandes nos solicitan que
sus pedidos vayan paletizados y eso nos ha
facilitado mucho el proceso, tanto a noso-
tros como también al cliente al momento
de la recepcion. Nuestros trabajadores reci-
ben una hoja con las indicaciones de cada
pedido. Si bien, la tecnologia no es la mas
avanzada, se trabaja de forma precisa y rapi-
da, caracteristicas fundamentales para este
proceso”, detalla.

11:50 hrs. Nuestra guia reconoce que
en el proceso de Picking se evalta la

incorporacion de nueva tecnologia, apun-
tando al almacenamiento automatizado, de-
bido a la naturaleza de los productos. “De-
bemos asumir nuevos desafios”, enfatiza.

En esta area trabajan fundamentalmente
mujeres, porque —tal como comenta Catali-



na- estan mas familiarizadas con el tipo de
productos. “Ellas saben distinguir un pro-
ducto de otro a la vista, mientras que los
hombre se aprenden cada producto por su
codigo”.

La ejecutiva de Cosmética Nacional nos
cuenta que la desviacion de inventario es
alrededor del 0,06%; Realizamos al azar
la revision de 5 SKU y eso nos ha reporta-
do muy buenos resultados y la operacién no
nos toma mas de 10 minutos, porque ante-
riormente hay controles en cada una de las
etapas de la cadena”.

hrs. Continuando con nuestro

recorrido hicimos ingreso al area de
Packing, el cual esta dividido en dos: maqui-
llaje y capilar. En nuestro paso podemos ver
como elaboran un pedido de acuerdo a los
requerimientos del cliente. En esta ocasion
los trabajadores se enfocaban en la apertura
de las cajas de cosmético, ya que todas de-
ben ir abiertas por requisito. “Aquf el factor
humano es esencial”, enfatiza la Jefa de Lo-
gistica. Asimismo, Catalina nos comenta que
dentro de los distintos eslabones que confor-
man su cadena logistica, el packing es “uno
de los mas demorosos, porque cada cliente
tiene sus requerimientos y eso nosotros no

lo podemos manejar”.

1 :30 hrs. Luego del packing pasamos
a la zona de despacho, donde luego

de ser revisados nuevamente por el personal

indicado son cargados a los camiones. Esta
zona es una de las que esta actualmente en
crecimiento, ya que conjuntamente se esta
edificando las nuevas instalaciones de des-
pacho, las cuales contaran con los servicios
nacionales e internacionales.

“Casi todos los despachos los realizamos en
la manana. En la tarde se prepara la carga
que serad despachada a la mafana siguien-
te, luego de ser revisada, ya que aqui es el
Ultimo momento para detectar los errores”,
asegura Martinez. En cuanto a los canales
de distribucién, estos estan compuestos por
el retail y mayoristas, “a quienes se les des-
pacha en promedio dos veces a la semana”.
“Tenemos una flota de seis vehiculos para la
distribucion en Santiago y una empresa que
nos apoya en las regiones. Ademas, arrenda-
mos ramplas para optimizar nuestros proce-
sos. Sin embargo, hoy nuestra flota se nos
hizo chica y esa es una tarea que tenemos”,
nos narra nuestra anfitriona.

Es asi como el crecimiento de la marca se
ha visto reflejada en la internacionalizacion
de su mercado, contando hoy con presencia
en Panama, Costa Rica, Brasil, Uruguay, Pa-
raguay, Ecuador, Pert y Bolivia. Tras conocer
las instalaciones y su funcionamiento nos va-
mos con la sensacion de una compafia chi-
lena en crecimiento logistico. Agradecemos,
a nuestra gufa Catalina Martinez por permi-
tirnos recorrer sus instalaciones. 1
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IMPLEMENTAR

BERNARDO HARGOUS
Jefe de Supply Chain Entel

LA DIFICULTAD DE IMPLEMENTAR UNA FORMA DE
TRABAJO DE SCM EN UNA EMPRESA CHILENA

En las grandes corporaciones transnacio-
nales, o empresas de gran tamaino de USA,
Europa y Asia, existen grandes areas de-
dicadas al Supply Chain, entendiéndose la
necesidad de tener visibilidad, trazabilidad
y capacidad de gestion, no sélo en la logis-
tica, si no también en la integracion de las
diferentes areas del negocio con las areas
operativas, ademas de poder articular
operaciones sofisticadas en conjunto con
areas homodlogas de proveedores y clien-
tes para buscar mayores eficiencias.

Esta forma de trabajo es muy util en em-
presas de tamano mediano hacia arriba,
como una forma de integrar areas, optimi-
zar e innovar procesos y realizar una ges-
tion transversal, tanto de los activos como
de los recursos. En Chile, a pesar del tama-
no de las empresas, no existe una cultura
de innovacion en niveles profundos de las
operaciones, manejo de informacion, tran-
saccionales, etc., poniendo piedras de tope
para nuevas formas de trabajar.

Si se tiene en cuenta que el Supply Chain

es un area transversal estratégica en una
compania, y que cuenta con 4 pilares fun-
cionales (logistica, demand planning, co-
mercio exterior y gestion de drdenes), es en
el drea de demand planning donde se gene-
ra el mayor valor, ya que es el drea que tie-
ne mayor interaccion con otras areas de la
empresa, asi como es la que genera el input
para todo el resto de la cadena. Sin embar-

56 Revista Logistec ® Febrero | Marzo 2013

go, en muchas empresas de gran tama-

no, no hay areas definidas ni centralizadas
para la planificacion, por lo que las areas de
marketing y ventas no tienen participacion
conjunta con las areas operativas, produ-
ciendo ruido en el fluir de la informacién y
la operacion. Este problema se incrementa
a medida que las empresas crecen y au-
mentan sus lineas de negocio, segmentos,
canales de distribucion, y acorde a esto cre-
cen las dreas de ventas y marketing, pero
no hay ningun interlocutor en las dreas ope-
rativas que logre consolidar la informacién,
dar visibilidad y lograr eficiencias.

¢Cuando crear un area de demand plan-
ning? La necesidad se hace palpable al no
tener una gestion claray consolidada de la
informacién de planificacion de demanda, y
como esto impactara en los niveles de com-
pra, inventarios y capacidades logisticas de
la compania. Ademads, una de las formas
mas eficientes de formar sinergia entre
areas comerciales, financieras y operativas
es mediante las instancias de S&OP (sales
and operational planning), cominmente di-
rigidas por el demand planner, debido a su
capacidad de analisis, manejo de informa-
cién y gestion estratégica en el abasteci-
miento.

¢Como llegar a instaurar una cultura de
Supply Chain en una cultura en que se
desconoce su alcance, y sélo se entiende
como un area asociada a la logistica? A mi

punto de vista la mejor manera de instaurar
una cultura de administracion de la cadena
de suministro es demostrando la impor-
tancia de la visibilidad. No sélo tener en
cuenta los niveles de inventarios, ingresos
o0 salidas, sino que una vista completa de

la cadena, teniendo en cuenta, al menos, la
visibilidad de las érdenes de compra, llega-
das, inventarios, ventas, forecast, alcance
de inventarios, etc.

Una vez se tenga esta visibilidad se puede
empezar a gestionar en diferentes areas de
las companias, desde la compra, la planifi-
cacion logistica/operativa, las ventas, e in-
cluso llegar a impactar directamente en las
estrategias comerciales.

Ademas de poder administrar esta infor-
macion, se necesita de herramientas o
sistemas (dependiendo de la cantidad de
informacion) que nos permitan tener una
visibilidad completa, simple y a tiempo
para poder reaccionar y adelantarnos a los
posibles problemas de quiebres, de pro-
veedores, o de diferencias contra el plan.
Teniendo estos puntos claros, es que un
area de Supply Chain, se transforma en un
area clave y estratégica dentro de una com-
pania, no importando el tamano ni el rubro
de esta.

Tus comentarios
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TECNOLOGIA

MARCELO BULO MOREIRA

Subgerente Operaciones Logisticas Easy

VENTAJAS DEL VOICE PICKING

Cuando hablamos de voice picking nos re-
ferimos al uso de auriculares manos libres
y mini computadoras personales que ayu-
dan a quienes preparan (colaboradores)
los pedidos en nuestros almacenes, entre
muchas otras tareas en nuestro CD.

Este sistema inteligente de gestién emplea
comandos de voz para recibir y dar infor-
macién al sistema de gestion del almacén
(WMS). En esta operacién una de las virtu-
des mas valoradas dentro del proceso es la
liberacion de las manos, tanto para nues-
tros operadores de picking como también
para nuestros operadores de maquinaria de
ordenamiento de almacén (Reposiciones).

Cuando existen operaciones, en las cuales
necesitamos disponibilidad manual para un
alto volumen de preparaciéon y manipulacion
de grandes cantidades de SKUS, el voice
picking nos permite tener una mejor preci-
sion en la preparacion de nuestros pedidos
y en nuestra productividad operacional.

La principal diferencia entre el voice picking
y todas las otras tecnologias de picking,
como por ejemplo el escaneo por RF o el
pick to light, es la agilidad en la operacion,
ya que solo se usa la voz humana para in-
gresar y recibir pedidos e instrucciones,
todo por un canal directo. Asi, los pedidos
se preparan rapidamente sin tener que usar
algun aparato de escaneo manual o el papel
y lapiz para registrar el pedido. Una vez que
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el colaborar ya esta en linea, son los moni-
tores de almacén que comienzan a super-
visar los distintos procesos de reposiciéon y
también de picking, destacando también el
area de slotting para la gestion de reposi-
ciones para una mejor administracion del
almacén.

Es asi, que por medio del auricular que trae
puesto el colaborador, recibe la instruccion
de la ubicacién y la cantidad del pedido, y
éste a su vez confirma el SKU del articulo e
ingresa el pedido y cualquier otro comando
al sistema de administracion del almacén
simplemente usando su voz. Para preparar
al software para que reconozca las voces
de cada persona se necesita apenas un
breve periodo de capacitacién, de hecho el
tiempo total para capacitar a usuarios nue-
vos que antes recurrian a métodos de esca-
neo con RF o al papel y lapiz, es muy breve,
de unas cuantas horas para el reconoci-
miento de voz cuando esta se valida .

Cada colaborador tiene asignado un auricu-
lar y una computadora la cual se actualiza
cada cierto tiempo seguin parametros es-
tablecidos y de acuerdo a los avances que
este colaborador vaya confirmando dentro
de un recorrido légico y disenado para que
sea optimo el proceso del Picking.

Especificando que la clave para un buen
picking es que las posiciones dentro del al-
macén estén al dia en el flujo de la reposi-

cion y el recorrido del picking sea eficiente.
Como el Voice Picking trabaja con el me-
canismo de voz surgen avisos constantes,
quienes completan pedidos tienen que estar
bien concentrados en la operacién y asi tie-
nen menos oportunidad de error o bien de
interrumpir sus tarea en el flujo.

Una de las grandes ventajas es el tema del
aumento de productividad con voice picking
es el hecho de que al colaborador le quedan
las manos libres para manejar articulos o
cargar pallets, o bien, cargas de dificil ma-
nejo (volumen).

Pero las ventajas no sélo radican en la
fluidez de la operacidn, sino que también
nos ayuda a mejorar nuestra seguridad
operacional para nuestros colaboradores,
la exactitud en los procesos de captura de
inventarios y la gestion de inventario ciclico.
Esta herramienta permite que el operario
logistico esté libre visualmente, ya que no
estara pendiente de una planilla con la cual
puede confundirse y con ello cometer algun
error en el proceso de preparacion de pe-
didos.
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RELACIONES

TOMAS COX

Gerente de Logistica Multitiendas Corona

CADENA DE ABASTECIMIENTO DE UN RETAIL

Cuando se trata de definir a la Cadena de
Abastecimiento muchos lo explican en
base a relaciones logisticas (traspasos de
bienes y/o servicios) entre distintos enti-
dades, desde las materias primas hasta
que el producto terminado se encuentra en
las manos del cliente. Por lo tanto, lo pri-
mero que se viene a la mente son barcos,
camiones, cajas, pallets, cédigos de barra
y 6rdenes de compra, yendo y viniendo,
articulados de manera fluida y orquesta-
da en la medida que se alcanzan buenos
niveles de eficiencia. Se podria resumir
simplemente en “Comprar”, “Mover” y fi-
nalmente “Vender”.

Sin embargo, esta vision sin ser erronea,
para una compania dentro de la indus-

tria del retail, es a lo menos reduccionis-
ta. Muchos de los procesos vinculados a

la cadena de abastecimiento de un retail
comienzan mucho antes que la fabrica
compre una materia prima y que exista un
movimiento “logistico”. Es asi como antes
de poder “Comprar” se debe “Gestionar los
Productos”.

Mucha gente afirma que el retail es un ne-
gocio inmobiliario, con lo cual la rentabi-
lizacion de sus m2 es uno de sus grandes
objetivos. Siendo esto cierto en gran parte,
dentro de la gestion de productos, la mane-
ra de empezar a hacerlo se llama “Category
Management”, a través del cual, la com-
pania debe definir desde los Roles y las
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Estrategias que le asignard a los departa-
mentos que decide comercializar hasta las
tacticas a implementar y los objetivos que
espera de ellos.

Suponiendo que ya tenemos el Category
Management definido, comienzan los proce-
sos de "Planificacion”, dentro de los cuales
se debe tomar los objetivos definidos y ate-
rrizarlos para la obtencién de los objetivos
Comerciales (participacién de mercado,

top of mind, etc.) y Financieros (Utilidad,
EBITDA, GMROI, GMROS, etc.). El desafio es
alinear el presupuesto anual de la compania
con ejercicios periddicos de Forecast (por
ejemplo, mensuales) que permitan a cada
participante de la cadena planificar sus
operaciones consistentemente. Para esto
se debe trabajar con los mas diversos tipos
de aperturas (por dia, por tienda, por tipo de
producto, por proveedor, etc.) y unidades de
medida (moneda local, délares, % margen,
unidades, pallets, m3, etc.).

A pesar del nivel de detalle del forecast, a
estas alturas, todavia se hace dificil hacer la
bajada fina a nivel de producto. Para lograr-
lo se debe hacer “Gestion de Surtido”, entre-
lazando decisiones de Profundidad versus
Variedad de Surtido, con los tipos de tiendas
(Clusters) en las que tus productos se co-
mercializan y con los espacios disponibles
en cada una de ellas, buscando rentabilizar
al maximo los m2 disponibles. No es dificil
imaginar que cada uno de estos temas da

por si mismo para un articulo completo. Por
lo demas, segun mi opinion, es en donde
mas oportunidades hay en el retail chileno,
dado el estado del arte actual. Hoy existen
herramientas sistémicas que te permiten
trabajarlos, sin embargo, requieren de un
nivel de parametrizacion e inteligencia de
negocio tan alto, que muy pocos pueden de-
cir que lo manejan a plenitud.

Finalmente, antes de “comprar”y para lue-
go "‘mover”y “vender” se tiene que pensar
en el ciclo de vida de los productos, mas
aun si son de moda o son comprados para
una estacionalidad particular en el posicio-
namiento comercial de tu compania (por
ejemplo, “Everyday low price”) y en la plani-
ficacion promocional (Revistas, Campanas,
Aniversarios, Aperturas, etc.). Estos pro-
cesos son llamados “Gestion de Precio” y
cuando son bien trabajados permiten tener
una mayor asertividad en el cumplimiento
de los forecasts y el presupuesto comercial,
ya que se sabe de antemano a qué precio

el producto debe entrar a las tiendas, a qué
precio se debe poner para determinadas
promociones y finalmente, si el producto no
es de continuidad, cuando se debe empezar
a liquidar.

Tus comentarios
escaneando el QR desde
tu smartphone




Revista Logistec ® Febrero | Marzo 2013 61


http://bit.ly/logistec_honeywell

B internacional | [LOGiSTICAGLOBAL]

PUERTO

DE AGUAS
PROFUNDAS:

BUSCA

CONVERTIR A
URUGUAY EN

UN IMPORTANTE
EJE LOGISTICO

Hace menos de un mes, la Cdmara de Diputados
uruguaya dio luz verde a la ley que habilita el
puerto de aguas Profundas, uno de los proyectos
emblematicos del actual gobierno de José Mujica
y que viene a incentivar el crecimiento logistico de

dicho pais.

| proyecto tendria

importantes  conse-

cuencias en coOmo se

posiciona  Uruguay

en América del Sur
del punto de vista de su desarro-
llo comercial y logistico, trans-
formandose en una plataforma
atractiva para el comercio inter-
nacional, dada las condiciones
naturales que tiene la costa este
de Uruguay, lo cual posibilitaria
el acceso de barcos de gran ca-
lado.

Se estima tendra una inversion
cercana a los mil millones de do¢-
lares es vista por las autoridades
como una plataforma de creci-
miento comercial y econémica
para el pais. Tras el anunci6 del
proyecto, la Unidad de Inteligen-
cia de la revista The Economist
considerd que “si el proyectado
puerto de aguas profundas se

concreta apoyaria el pronostico
de que el Producto Interno Bruto
(PIB) de Uruguay crecerd a una
solida tasa de alrededor del 4%
anual en 2015y 2017".

LA NECESIDAD
DE CRECER

El intercambio econdmico en el
mundo va siempre en constante
crecimiento. Las relaciones co-
merciales en dreas como Amé-
rica y Asfa estan estrechamente
vinculadas y con proyecciones
de crecimiento. En esta linea, la
demanda por el flujo de trans-
porte de larga distancia, que
dé respuesta a las necesidades
comerciales, ha sido el principal
motor para los impulsores de
este proyecto, ya que contar con
un puerto de primera linea po-
dria permitir a Uruguay disminuir
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los costos de toda la cadena lo-
gistica de los miles de productos
desde y hacia su territorio.

Por otra parte, el ahorro en cos-
tos de transporte, que a su vez
es una mejora en la competitivi-
dad de los productos de América
Latina, determina la justificacion
de este tipo de inversiones en los
puertos de caracteristicas estra-
tégicas como éste.

En este sentido, la ampliacion
del canal de Panama se transfor-
mé en una de las razones técni-
cas para incentivar la concrecién
de este proyecto, respaldando
con ello el de desarrollo del me-
dio de transporte fluvial, permi-
tiendo que sean utilizados bar-
cos cada vez mas grandes y de
mayor calado. Con todo, el flujo
de demanda y el transporte vin-
culados a esos origenes y desti-

nos, el crecimiento de la deman-
da de determinadas mercaderias
y la evolucién de los modos de
transporte, hacen que esos aho-
rros en el costo del transporte
justifiquen inversiones significa-
tivas como las emprendidas en
Uruguay.

Segun han manifestado las au-
toridades uruguayas, hoy estan
dadas las condiciones econémi-
cas para que la inversion que
significa un proyecto de esta en-
vergadura se realice de manera
rentable.

POSICIONA-
MIENTO LATI-
NOAMERICANO

La concrecién de este puerto ha
sido, por afios, una idea del es-
tado uruguayo. Las ventajas es-



Su ubicacion en el cono sur del continente y sus
excelentes atributos naturales le dan a Uruguay
buenas condiciones para establecer este Puerto de
Aguas Profundas (PAP), potenciando la integracion
de Uruguay a la region y al comercio mundial.

tratégicas que se proyectan con su puesta en
marcha han sido las cartas de presentacion
en las distintas entidades en busca de apoyo
y aprobacién para incentivar este crecimien-
to e inversion.

Por otra parte, entre las ventajas que dicho
proyecto reportaria se cuentan: reposiciona-
miento de Uruguay en América del Sur; el
desarrollo de la estructura productiva del
pais; mayor rentabilidad en otras lineas pro-
ductivas que actualmente no lo son por la
propia salida de transporte; y, por supuesto,
un fuerte impacto a nivel econémico, no
solo a nivel de la construccién y de la opera-
Cion, sino también, generara oportunidad de
desarrollar una cadena de valor.

Su ubicacion en el cono sur del continente
y sus excelentes atributos naturales le dan a
Uruguay buenas condiciones para establecer
este Puerto de Aguas Profundas (PAP), po-
tenciando la integracién de Uruguay a la re-
gion y al comercio mundial.

El PAP es determinante para viabilizar y
mejorar la competitividad de la produccién
nacional y regional, concentra diversas ac-
tividades estratégicas como constituirse en
base logistica para la prospeccion de hidro-
carburos, terminal energética y para almace-
namiento y distribucién de petréleo y com-
bustible. Su espacio terrestre alojard todas
las actividades complementarias o conexas
y los servicios necesarios, lo que mediante

un desarrollo planificado generara impactos
Socio-econdmicos positivos.

Siguiendo las tendencias mundiales en
transporte de ultramar, el PAP logra una po-
sitiva insercion en las cadenas logisticas de
los principales bienes comercializados, des-
de y hacia la region, apuntando a tres ejes
principales:

M Viabilidad y sustentabilidad a diversos em-
prendimientos productivos dentro del terri-
torio de Uruguay y en su hinterland regional
(Argentina, Bolivia, Brasil, Paraguay).

W Una de sus principales fortalezas es que
puede complementar los puertos fluvio-
maritimos de la Hidrovia Paraguay-Parand y
otros de la region.

B Potencia la plataforma logistica nacional
uruguaya, generando nuevas oportunidades
en operaciones de trasbordo. ]
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LA BATALLA

POR LOS

PROFESIONALES
LOGISTICOS

El vertiginoso crecimiento del mercado logistico en
Chile, presente en todas sus areas, en los ultimos
anos ha conllevado al sector ha vivir en una constante
necesidad por profesionales que den respuestas a los
multiples requerimientos de las empresas en cuando
al manejo de sus operaciones.

rofesional con ex-

periencia en Supply

Chain” o “Se nece-

sita ingeniero con co-

nocimientos en Dis-
tribucion de productos masivos”
son soélo algunos de los avisos
gue encontramos al recorrer las
principales paginas de ofertas la-
borales, lo cual refleja una clara
tendencia del mercado: la nece-
sidad de profesionales.

Cuando el crecimiento y el buen
posicionamiento econdmico de
Chile arrojan una tasa de des-
empleo aplaudida por distintos
sectores, el Recurso Humano
se hace cada vez mas impor-
tante en los distintos sectores
industriales y la logistica no esta
exenta de esta situacion. Sin em-
bargo, dicho panorama se hace

méas complejo para las empresas
cuando la escasez de recurso
humano tiene como contrapar-
te, la falta de profesionales que
carecen de capacitacion y expe-
riencia y no a una contingencia
o resultado econémico. Frente
a este panorama cabe pregun-
tarse, ;cudl es la verdadera va-
cancia de las plazas laborales en
la logistica? y ¢cémo las ofertas
académicas hacen frente a esta
creciente demanda?

Para analizar el panorama actual
del mercado profesional logis-
tico, dos expertos en recursos
humano y reclutamiento de per-
sonal conversaron con Revista
Logistec, Aurelio Alday, Gerente
de Negocios de CAM Gestion
& Servicios y Alvaro Parker, Se-
nior Manager de Supply Chain
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Aurelio Alday
Gerente de Negocios
CAM Gestion y Servicios

Alvaro Parker

Senior Manager

Supply Chain & Procuremnt
Michael Page

& Procurement de Michael Page.
A modo general, Parker afirmé
que “el escenario actual se en-
cuentra muy movido en la bus-
queda de talentos”. Asimismo,
Alday asegurd que “tantos las
areas ejecutivas como las opera-
cionales estan en busca de gen-
te capacitada y con habilidades”.

UN
MERCADO EN
DESARROLLO

No cabe duda que la logistica
es un darea que —dia a dia- co-
bra mayor relevancia al interior
de las empresas, lo que ha ge-
nerado un mayor interés de los
profesionales existentes y capa-
citados de ingresar a esta darea
gue plantea amplias posibilidad

de desarrollo de acuerdo a las
aptitudes de los ejecutivos. En
esta légica, Alvaro Parker sefialé
que el mercado laboral logistico
ha crecido ampliamente, lo que
ha llevado a que hoy “los pro-
fesionales sientan mayor interés
en desarrollarse en estas areas”.

Sin embrago, el ejecutivo de
Michael Page recalcé que si
bien existe interés por parte de
los profesionales, el numero de
ellos sigue “siendo escasos” vy
“muchos de los que estan dispo-
nibles necesitan desarrollar mas
el concepto de cadena de valor
integral”.

Coincidentemente, Aurelio Al-
day planted que si bien "hay
gente que requiere trabajo en
el tema operacional falta capa-



citacion y por el lado profesional hay mu-
chos postulantes, pero también falta espe-
cializacién en areas claves para el desarrollo
del pafs, por ejemplo en el desarrollo de las
habilidades blandas que son cada vez mas
esenciales”.

;EN BUSCA
DEL TALENTO?

Los avisos econémicos publicados en busca
de profesionales del area logistica tienen al-
gunos puntos en comun: la base académica,
la experiencia y el dominio del idioma inglés.

Ante esta situacion, Parker recalcé que “el
logistico, es uno de los sectores menos desa-
rrollados en términos de perfiles con dominio
avanzado de inglés y habilidades interperso-
nales. Entre las principales competencias que
estan buscando las empresas estan aquellas
que van relacionadas con el liderazgo vy el
manejo del inglés”.

Es asi como se deduce, de acuerdo a los re-
querimientos planteados, que las empresas
estan buscando no soélo al ingeniero que co-
nozca de ndmeros y que conozca la bodega,
sino aquel que tiene ademdas una vision co-
mercial y general de la compafia.

Ante este panorama, Aurelio Alday recono-
cid que “cuesta encontrar a las personas
indicadas, principalmente porque en las Uni-
versidades no hay una formacion de lideraz-
go en pregrado y por eso vemos como |os
diplomados o postgrado se han enfocado en
el desarrollo integral del profesional”.

A su vez, ambos profesionales coincidieron
en la importancia que ha tomado el dominio
del idioma inglés, dada la llegada de empre-
sas extranjeras al mercado chileno con quie-
nes los ejecutivos de hoy deben relacionarse
correctamente.

Es asi como hoy los profesionales son quie-
nes deben marcar la diferencia y para eso se

"Hay gente que requiere trabajo en el tema
operacional falta capacitacion y por el lado
profesional hay muchos postulantes, pero también
falta especializacion en areas claves para el
desarrollo del pais, por ejemplo en el desarrollo
de las habilidades blandas que son cada vez mas

esenciales"’.

Mientras tanto, el ejecutivo de CAM expresd
gue en términos generales las empresas bus-
can en dos areas: “Gestién, que son aquellos
gue realizan informes y manejan numeros v,
por otra parte, quienes tienen que analizar
estos numeros, tomar decisiones y hacer
gestion”.

Asimismo, advirtié que “hoy las empresas
buscan a los del segundo grupo que son ge-
rentes, subgerentes jefaturas, es decir, aque-
llos que toman decisiones, quienes deben
hacer mover las empresas.

En otras palabras, las compafiias estan bus-
cando lideres, quienes puedan armar grupos
de trabajos o encabezar proyectos de enver-
gadura”.

deben dominar ciertas habilidades y conoci-
miento, tales como conocer la empresa en
profundidad y no sélo su &rea; que puedan
desarrollar una vision comercial de la com-
paffa; y que sean lideres e innovadores en
sus trabajos.

OFERTA ACADEMICA

Ante el cambio de vision y de requerimientos,
la oferta académica es fundamental. La cla-
ve de un mercado con amplio potencial y en
desarrollo como es el logistico esta —sin duda-
en la calidad de sus profesionales y para eso
las universidades son primordiales, al ser ca-
paces de leer correctamente las necesidades
del mercado y entregar a los jovenes las he-
rramientas necesarias para desenvolverse en

un sector ampliamente demandante, mar-
cando asf la diferencia entre quienes cuentan
con la preparaciéon y quienes han ingresado
desde otras areas industriales sin el desarro-
llo de las debidas habilidades.

“La oferta académica va de la mano con las
necesidades actuales del mercado. De to-
dos modos, creo que falta una oferta mas
alineada a la vision estratégica de logistica.
La mayoria de las universidades ofrecen pro-
gramas/diplomados mas técnicos, sin una
visiéon de negocio, que es el aspecto menos
desarrollado de los perfiles de logistica”, co-
mentd el Senior Manager de Supply Chain &
Procurement de Michael Page.

Mientras tanto, Aurelio Alday inst6 a las Uni-
versidades a “salir al mercado” y asi sacar
una foto actual de lo que se demanda, para
“saber hacia donde va el mercado y cémo se
posicionara de aqui a cinco afios, por lo me-
nos. Luego, en base a eso, generar planes
de estudios e ir actualizando los contenidos”.

Parker, a su vez, se declar6 esperanzado de
la evolucion que tendra el mercado a corto
plazo, la cual serd — a su juicio- “natural y
pasara por contar con perfiles profesionales
que desarrollen una mayor vision de nego-
cios, que dominen el area técnica y que sean
capaces de entregar soluciones integrales
al negocio, no sélo operacionales de corto
plazo”.

Sin embargo, el Gerente de Negocios de
CAM fue enfético y recalcd que “las uni-
versidades no han mirado la demanda de las
empresas. Hay un tema de formacion y espe-
cializacion en cuanto a los profesionales que
el pais necesita”.

Con todo, se desglosa que las 4reas de desa-
rrollo para estos profesionales son y seguiran
siendo: El liderazgo, la vision de negocios y el
manejo del inglés. En conclusiéon, ambos eje-
cutivos coinciden en que hoy se deben gene-
rar: Profesionales Lideres y Especializados. ]
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FORMACION

LOGISTICA PARA EL

MUNDO DEL

El crecimiento de nuestro pais -el cual agradecemos por cierto- esta
generando una serie de desafios a resolver. Entre otros, escases

de mano de obra, necesidades crecientes de infraestructura, mejor
calidad de los servicios y energia, son sélo algunos de los grandes
desafios que como sociedad, y en particular como economia, debemos
solucionar para poder ponernos los pantalones largos de nacién

desarrollada.

no de estos factores que inter-

vienen positivamente en el de-

safio enunciado, es sin lugar a

dudas, la capacitacion del ca-

pital humano en los diversos
sectores econémicos —y claro- la logistica no
constituye excepcion.

El crecimiento de este sector ha sido sosteni-
do en los ultimos anos, incrementando sélo
considerando a los operadores logisticos, en
mas de 10.000 los puestos de trabajo en el
reducido tiempo de seis afios. Esto nos da
una clara sefal de la necesidad de formacién
del sector y de la dificil tarea de administrar
correctamente este crecimiento con perso-
nas entrenadas para las diversas tareas que
conlleva la logistica, como asi también, la
necesidad de preparar y especializar profe-
sionales en la administracion de la cadena de
suministros.

Es usual ver profesionales de distintos dm-
bitos confluyendo en la industria logistica,
pero jestan preparados? ¢Es suficiente la ex-
periencia para desarrollar con excelencia una
determinada labor?

Le respuesta es simple... La formacién espe-
cifica en logistica entrega herramientas y téc-
nicas disefiadas para hacer frente a proble-
mas logisticos concretos y precisos. Por tanto,
la preparacion especifica en el campo de la
administracion de la cadena de suministros
genera la vision y condicion para poder resol-
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ver integralmente los desafios de la adminis-
tracion de los flujos fisicos de las empresas.
La logistica entrega hoy la capacidad de di-
ferenciacion entre participantes de industrias
especificas, genera capacidades competiti-
vas y estratégicas que son determinantes a la
hora de competir por una parte del mercado.
En consecuencia, la logistica puede ser con-
siderada como una instancia indispensable
e integradora de la estrategia corporativa
y un pilar fundamental de la estructura de
cualquier negocio, incluso de servicios, que
requieren profesionales preparados en la cul-
tura y en la forma de ser de la logistica.

La Facultad de Administracion y Economia
de la Universidad de Santiago de Chile, a
través de su Departamento de Administra-
cion ofrece anualmente dos Diplomados en
Logistica basados en la Gestién de la Cadena
de Suministros, es decir, bajo la l6gica de la
Administracion. Ello permite a sus egresados
articular los distintos eslabones de la cadena
de suministros, los cuales determinan en su
correlacion el valor para los negocios.

Es fundamental para tal efecto no sélo una
propuesta formativa que considere cono-
cimientos o técnicas duras y especificas del
campo logfstico, sino también conocimien-
tos relevantes para la gestion logistica y para
las personas que trabajan en ella, como son:
la negociacion, la gestion del recurso huma-
no, la administracién de la informacién glo-
bal, entre otros. Junto a lo anterior, se resalta

Pamela Araya
Directora
Educacién Continua
Usach

Andrés Amigo
Director Diplomado
Gestion Logistica
Usach

la integracion de talleres y actividades prac-
ticas que permiten, a través de la casuistica,
que los alumnos incorporen las herramientas
que pueden rapidamente introducir a su la-
bor diaria.

Estamos claros que la logistica es todavia
una asignatura pendiente en carreras de pre-
grado, constituyendo en nuestro pais una
limitacién a la hora de la busqueda de perso-
nal calificado. Motivo por el cual, la propues-
ta de la Universidad de Santiago tiene como
objetivo adelantarse a estas necesidades de
la industria que si la aprovechan, encuentran
beneficios concretos de costos, mejoramien-
tos organizacionales y en la atencién al clien-
te, hoy en dia, indispensables y altamente
valorados por la sociedad.

Arriban a nuestros programas diversos pro-
fesionales y técnicos de la industria logis-
tica que tienen como objetivo en comun
encontrar herramientas (competencias) que
les permitan avanzar y perfeccionar su rol
en la organizacion. Objetivo que adquiere
mayor importancia con la transversalidad
de la funcion logistica (adquisiciones y alma-
cenamiento, distribuciéon y transporte tanto
interna como externamente a la empresa).
Asimismo, es una cualidad que constituye
un gran desafio para nuestros programas
formativos que, afo a afo, se modifican to-
mando en consideracion las observaciones y
sugerencias que los propios alumnos realizan
a su malla de cursos. 1
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UDP INGENIERIA

EN INDUSTRIA

Y LOGISTICA: .
HISTORIAS DE EXITO

Esta carrera es impartida por la Escuela de Ingenieria Vespertina de
la Facultad de Ingenieria UDP, con el fin de perfeccionar un trabajo
qgue promete un amplio campo laboral, buenas remuneraciones y éxito

personal.

a profesionalizacion parece ser el

camino obligado que tiene la lo-

gistica en nuestro pais. Cada vez

son mas las empresas que requie-

ren especialistas para este trabajo
que precisa de un alto grado de coordina-
cion y responsabilidad frente a los diferentes
problemas y procesos que enfrentan dia a
dia las organizaciones. Asi lo aseguran Luis
Alberto Gaete, Director de la Escuela de In-
genierfa Vespertina de la Universidad Diego
Portales (UDP) y algunos alumnos que ya han
egresado de esta casa de estudios, donde se
imparte la carrera de Ingenierfa en Industria
y Logistica.

Luis Alberto Gaete, director de la escuela
desde el afio 2005, asegura que “un 80%
de los proyectos realizados por las empresas
fracasa por mudltiples causas, provocando
grandes pérdidas en los recursos asignados.
Hoy tenemos una explosion de centros de
distribucion en Chile y un crecimiento cons-
tante del comercio electrénico y ahi los inge-
nieros en Logistica tienen mucho que aportar
al negocio”.

“El perfil del ingeniero logistico de la UDP es
estratégico, pero también altamente ope-
rativo y con capacidad de emprender. Sera
capaz de planificar el desarrollo de las ope-
raciones logisticas bajo enfoques metodolo-
gicos cuantitativos para resolver problemas
de negocios. En el mundo del dia a dia todo
es logfstica. Cuando se compra, por ejem-
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plo una camisa hay mucha logistica desde
el fabricante que debe comprar la materia
prima, el distribuidor que lleva el producto
terminado, la tienda que vende o lo despa-
cha, etc. Hoy tenemos profesionales traba-
jando en el retail, en el &rea de transporte,
laboratorios y de abastecimiento entre otras
empresas, ademas de algunos emprendedo-
res”. Un factor diferenciador, que se debe
tomar en cuenta para continuar con estudios
de especializacion, es que junto con el titulo
profesional se otorga el grado académico de
licenciado en logistica. Este grado permite a
los profesionales continuar estudios de ma-
gister y luego de doctorado en Chile o en el
extranjero.

TiTULO INTERMEDIO

Cabe destacar que la carrera de Ingenieria en
Industria y Logistica se preocupa de ofrecer
a las empresas, técnicos en administracion
de almacenes. Este titulo técnico lo pueden
obtener los estudiantes al finalizar el cuarto
semestre de la carrera. De esta manera, un
estudiante con este titulo puede comenzar
a trabajar en el area de estudio desde muy
temprano en su malla curricular.

Wilson Mollo trabaja actualmente en la
empresa Ariztia en el cargo de analista de
transporte. Estd encargado principalmen-
te del proyecto roadnet y de los KPI donde
se miden entre otras cosas las devoluciones
de clientes, la temperaturas de los produc-

Luis Gaete
Director de Ingenieria

Vespertina
UDP

tos, los costos del area en los repartos ha-
cia clientes y el nivel de servicio transversal
a toda la cadena logistica. Anteriormente se
desempend como analista de planificacion
logistica en Lapiz Lopez donde estaba encar-
gado de consolidar el Balanced Scorecard de
la Gerencia Logistica.

“Con el titulo de técnico - que entrega la ca-
rrera inicialmente al cuarto semestre-, se en-
tregan herramientas que te permiten desen-
volverte en la terminologia propia del rubro
y en la toma de decisiones que abarcan la
cadena logistica para enfrentar exitosamen-
te cargos como asistente o analista logistico
y adquirir experiencia clave. Luego, con el
titulo de ingeniero puedes optar dentro de
la misma empresa u otras a puestos clave
dentro de la gerencia logistica. Con este ti-
tulo intermedio se me abrieron una gama de
oportunidades que me llevaron a un escena-
rio positivo en lo laboral”.

EXPERIENCIAS

Valeria Contreras, egresada el afno 2010, tra-
baja actualmente como Jefe de Logistica en
Yamaha y anteriormente trabajé por mas de
dos afios en Forzac S.A, una de las unidades
de negocios de la Compania de Papeles y
Cartones (CMPC). Alli implementé indicado-
res de gestion logistica que miden el desem-
pefo de las funciones tanto de almacenes
como gasto variable. ]
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GESTION

ESTRATEGICA DEL
ABASTECIMIENTO:

UNA DEUDA
PENDIENTE EN
LA GESTION
DE EMPRESAS

studios recientes, han revelado

que las areas de abastecimiento,

en algunos casos llamadas “area

de compras”, no han sido profe-

sionalizadas respecto a su impor-
tancia y aporte de valor, es mas, alin carecen
de profesionales técnicamente capacitados,
gue no solo se enfoquen a solicitar 3 coti-
zaciones y evaluar en funcién del precio de
compra.

Las antiguas areas de compras o adquisicio-
nes tienen que evolucionar. Ya no basta con
buscar proveedores, recibir tres cotizaciones
y escoger la mas barata. El precio de com-
pra es solo una de las variables relevantes.
Cabe mencionar que en la actualidad, mu-
chas veces necesitamos adquirir servicios, y
en muchos casos esos servicios son “fabrica-
dos a medida” con lo cual no existe historia
y por lo tanto la gestion de este proceso y
sus riesgos asociados son claves. El personal
de abastecimiento (en la actualidad) se debe
preocupar ademas de la logistica asociada
a dicho abastecimiento y sin lugar a duda,
identificar y gestionar el riesgo asociado.

En la actualidad, nuestro Diploma Gestion
Estratégica de Abastecimiento ha estado
generando cambios en las areas de abaste-
cimiento de nuestros alumnos. Con una mi-
rada practica, técnica y orientada a generar
mejoras, hemos desarrollado un Diploma
gue apunta a fortalecer la gestion actual del
area, entregando una mirada analitica y real,

donde cada participante puede llevar a cabo
en su organizaciéon. Empresas como Hospital
Militar, Sotraser, Rosen, FAMAE, ALSACIA,
Empresa de Ferrocarriles del Estado, Enva-
ses Central S.A., Orica Chemicals S.A., entre
otros, forman parte del grupo de empresas
qgue han decidido fortalecer sus areas de
abastecimiento en el Centro de Formacion
de Ejecutivos de la Universidad del Desarrollo
(www.cfe.cl). Los desafios que hemos identi-
ficado para las areas de Abastecimiento son:

1. DEJAR DE PEDIR LAS 3 COTIZACIO-
NES. Esto es un tremendo paradigma. No
todas las compras son iguales y dependera
mucho de la oferta, la complejidad y los pre-
cios. En muchos casos no es posible tener
3 cotizaciones por lo reducido del mercado
de proveedores y ;como lo hacemos? No
siempre es necesario cotizar 3 veces. Sera
indispensable entonces definir criterios para
discriminar su uso.

2. PREOCUPARSE DEL COSTO TOTAL
DE ABASTECIMIENTO. El costo de com-
pra es solo una variable del abastecimiento,
y por lo tanto, es necesario evaluar todos los
costos asociados, incluidos los costos logisti-
cos hasta que tenemos el producto/servicio
listo para ser utilizado. Es necesario identifi-
car todas las actividades y costearlas.

3. GESTIONAR LOS RIESGOS DE LOS
PROVEEDORES. Como existe incertidum-
bre, sobre todo en la compra de productos/

Por: Gustavo Canepa V.
Director Académico Diploma
en Gestion Estratégica de

Abastecimiento, Universidad
del Desarrollo

Gerente General HC Logistica
Chile Ltda.

servicios "“especiales”, es critico identificar y
gestionar los riesgos asociados. Muchas ve-
ces, los contratos no los consideran y por lo
tanto no se definen responsables. Esta defi-
ciencia genera un vacio en el contrato, y por
ende, un vacio en la responsabilidad.

4. PROFESIONALIZAR EL AREA DE
ABASTECIMIENTO. Se hace necesario un
permanente trabajo con el drea de abaste-
cimiento, de manera de ir incorporando
nuevas competencias: sistemas informaticos,
riesgos, procesos, KPI's, negociaciéon, costos,
Niveles de Acuerdo de Servicio, entre otros.
Pasar de tener compradores, a una jefatura
de abastecimiento y finalmente a una ge-
rencia, obedece a la necesidad de aportar
estratégicamente a los lineamientos de la or-
ganizacion desde la perspectiva del abasteci-
miento. Se hace necesario entonces DEFINIR
y FORMALIZAR.

En muchas organizaciones, se hace necesa-
rio conocer al proveedor e introducirse en
sus propios procesos productivos y de ges-
tion para asegurarse de un buen resultado.
La homologacion es un proceso de alinea-
miento entre companias. Su éxito dependera
en exclusivo de la claridad en el objetivo y el
compromiso de las personas de ambas orga-
nizaciones.

“Dificilmente lograras resultados distintos si
sigues haciendo lo mismo”. Albert Einstein ]
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« Por: Sergio Flores U. Pontificia Universidad Catélica de Valparaiso - Neogistica S.A.

PRECISIONES EN SISTEMAS

DE ABASTECIMIENTO Y DISTRIBUCION
DE PRODUCTOS

En el ambito de la Administracion de la Cadena de Suministro

se han escrito cientos de papers, decenas de textos, se realizan
permanentemente Seminarios, y en la actualidad practicamente
todas las grandes empresas y una gran proporcion de las de tamaiio
medio, en la Ultima década, han efectuado significativas inversiones

en TICS.

in embargo, son pocas las empre-

sas que demuestran conformidad

con sus indices de rotacion de in-

ventario, los niveles de disponibili-

dad de productos en los puntos de
venta, y los costos de transporte y operacion
de sus redes logisticas. Tomando como re-
ferencia una empresa comercializadora que
importa productos, los almacena en su CD y
los distribuye a través de una red de locales
de venta al detalle distribuida a lo largo del
pais, la inconformidad se manifiesta por la
existencia de exceso de inventario de algu-
nos productos en ciertos puntos de venta,
stockouts y pérdida de venta de los mismos
productos en otros puntos de venta, falta de
capacidad del CD para distribuir durante los
periodos peak, falta de capacidad de recep-
cion y/o almacenamiento en algunos locales
de venta, etc.

Tal situacion deriva por una parte, de la na-
turaleza del sistema descrito, que entre otros
factores de complejidad incluye la aleatorie-
dad de la demanda vy de los lead time aso-
ciados al abastecimiento y la distribucion de
los productos. Por otra parte, hay una serie
de conceptos, parametros e interrelacion
entre objetivos que no son adecuadamente
comunicados por la literatura académica
tradicional.

El objetivo de este articulo es aclarar algunos

conceptos que muchas veces son erronea-
mente utilizados en la practica, tales como:
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la excesiva confianza en que el empleo de
“Buzzwords” resolvera los problemas, iden-
tificaciéon de las diferencias fundamentales
entre los procesos de abastecimiento y distri-
bucién, incluyendo una inadecuada concep-
tualizacion del lead time, y evaluacion del
costo de los inventarios en transito.

BUZZWORDS COMO
SUSTENTO DE

LA SOLUCION DE
PROBLEMAS:

Es comun escuchar a profesionales que pro-
fesan una fe ciega en que la adopcién de
metodologias exitosas en ciertas realidades
sera garantia de una buena practica para
incrementar la eficiencia de sus empresas.
Entre tales Buzzwords es posible mencio-
nar los sistemas “Justin time” y el enfoque
“Pull”.

El sistema Just in time constituye un enfo-
gue amplio de los sistemas de manufactu-
ra, que incluye entre otros elementos, una
forma novedosa de construir la calidad de
los productos, practicas de mantencién pre-
ventiva, reduccion de los tiempos y costos de
set-up. Entre otros beneficios su aplicacion
genera reduccion en los niveles de inventa-
rio. Sin embargo esto no se produce en for-
ma magica o automatica. Se genera como
consecuencia de una menor variabilidad de

la demanda, la reduccion de los tiempos, la
reduccién en las fallas de las maquinas, en-
tre otros factores. Muchos conferencistas en
Seminarios de SupplyChain Management
se refieren al inventario como un “demo-
nio” que hay que evitar a toda costa. Sin
embargo, la realidad es que existen distintos
tipos de inventario, cada uno de los cuales
juega un rol especifico que debe ser adecua-
damente administrado de modo de alcanzar
la posicién competitiva deseada.

Asi por ejemplo, la existencia de costos de
ordenamiento o transporte da origen al
denominado Inventario de Ciclo, que se
denomina de esa forma porque se renueva
completamente en forma ciclica. Mientras
mayores son los costos de transporte u or-
denamiento, mayor tiempo debe transcurrir
entre reordenamientos o transportes sucesi-
VOS y consecuentemente mayor es el inven-
tario de ciclo necesario.

Por otra parte la variabilidad de la demanda
y del lead time dan origen al Inventario de
Seguridad que dependiendo de su magnitud,
permite incrementar el nivel de disponibili-
dad de los productos y reducir la venta per-
dida.

En otros casos el inventario puede tener
como objetivo el inducir o detectar deman-
da. Por ejemplo, considere el caso de una
librerfa para la que tener en stock todos los
libros posibles es infactible. Sin embargo, te-
niendo algunos textos que cubren una disci-
plina puede ser el mecanismo para detectar
la potencial demanda por ese tipo de libros.
De otra forma, la inexistencia de ese inven-
tario generaria la inexistencia de demanda,
motivacion suficiente para no tener stock, es
decir se generaria un perfecto circulo vicioso.
Lo antes mencionado no implica que se de-
biera incrementar el stock en forma indiscri-
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minada, sino que se debiera tener claro su
rol y propésito en cada locacion a fin de de-
terminar su nivel adecuado.

El denominado enfoque “Pull” a menudo
despierta la admiracién de muchos profe-
sionales. Lo negativo de esta percepcién es
la asociacién automatica entre este enfoque
y una mayor modernidad o eficiencia de la
cadena logistica. La exitosa transformacion
logistica de DELL, demuestra que el uso del
enfoque “Pull” no es garantia exclusiva de
mayor eficiencia. Dell logré un cambio exi-
toso integrando el enfoque “Push” para el
abastecimiento de partes y componentes
en sus plantas con el enfoque “Pull” para
responder a los pedidos de sus clientes. Esta
experiencia exitosa, que integra de manera
adecuada los enfoques “Push” y “Pull” se
encuentra replicada en diversos casos reales.

ABASTECIMIENTO
VERSUS
DISTRIBUCION:

En el contexto explicitado, de un CD que
distribuye a una red de locales de venta, es
importante  no solo destacar la interrela-
cién obvia entra ambos procesos, sino que
también clarificar las diferencias significa-
tivas existentes entre sus complejidades. Si
nos imaginamos un universo de 5000 SKU'’s
en el CD y un promedio de 3500 SKU’s en
cada uno de 50 locales de venta detallista,
podemos afirmar que el proceso de Planifi-
cacion de la Distribucion exige, entre otras
cosas, generar pronosticos de demanda para
175.000 SKU-local. Esta cifra implica enten-
der que el valor esperado y la variabilidad de
la demanda de un SKUdifieren de un local a
otro. Asimismo, es facil entender que en la
Planificacion de la Distribucion los lead time
seran cortos y casi deterministicos (asumien-
do que los locales de venta estan ubicados
dentro del pafs).

No obstante, si pensamos en la Planificacion
del Abastecimiento del CD, solo debemos
estimar la media y variabilidad de la deman-
da para 5000 SKU's. Por otra parte, el coe-
ficiente de variacién de la demanda (desvia-
cion estandar dividida por su media) de cada
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SKU, serd menor que la observada a nivel de
SKU-local debido al mayor nivel de agrega-
cion. No obstante, en este caso la magnitud
y aleatoriedad de los lead time serd mucho
mayor que en el caso de distribucion. Mas
aun, en muchas empresas no se dispone de
un adecuado numero de datos cuantitativos
confiables para estimar estos lead time.

En sintesis, el tamano y complejidad de la
planificacion de distribucion reside en la va-
riabilidad de la demanda, no obstante en el
caso del abastecimiento del CD, la comple-
jidad deriva de la magnitud de los lead time
y la dificultad para obtener datos histéricos
confiables a nivel de cada SKU.

Otra inconsistencia que sistematicamente
estd presente en el lenguaje profesional, es
la hablar del “lead time del proveedor” en
lugar de hablar simplemente del lead time.
La diferencia existente entre estos dos tér-
minos no es simplemente una diferencia
semantica.

En el primer caso pareceria que la magnitud
del lead time es exclusiva responsabilidad
de los proveedores, lo cual no es correcto,
porque ademdas del tiempo que se toma
el proveedor en fabricar y/o despachar los
productos, también inciden los tiempos de
transporte, y tiempos de espera en termi-
nales. Sin embargo existen dos componen-
tes del lead time que comUnmente no son
incluidos, no obstante que considerados en
forma conjunta pueden hacer incrementar el
lead time hasta en un mes.

Por una parte nos referimos al tiempo que
transcurre entre la deteccién de la necesi-
dad de reabastecer un producto y el instante
en que efectivamente se envia la Orden de
Compra al proveedor. En este tiempo se in-
cluye los tiempos necesarios para cotizar y
adjudicar la compra, no obstante en muchos
€asos es comun gque contenga como compo-
nente importante tiempos de espera signifi-
cativos en algun escritorio, a la espera de la
firma autorizada.

El otro componente del lead time que mu-
chas veces no se incluye es el tiempo trans-
currido entre la recepcion del producto en

el CD vy la fecha en que efectivamente el
producto se puede utilizar. En otras palabras,
nos referimos al tiempo que demora el de-
partamento de Control de Calidad en efec-
tuar la liberacién de los productos para su
uso o comercializacion.

En consecuencia, hay tres conclusiones que
es posible extraer de las lineas precedentes
en relacion al lead time. Por una parte, que
la magnituddel lead time no es responsabi-
lidad exclusiva de los proveedores. Por otro
lado, que probablemente es mas largo de lo
que se cree. Por ultimo, reconocer que las
empresas comercializadoras pueden hacer
algo para contribuir a su reduccién y con ello
estaran contribuyendo a mejorar la eficien-
cia de su gestion logistica, porque podran
reducir sus Inventarios de Seguridad y sus
Inventarios en Transito.

CONSIDERACION
DEL INVENTARIO EN
TRANSITO:

A nivel de texto universitario, practicamen-
te toda la literatura sobre Administracién
de la Cadena de Abastecimiento se focaliza
en metodologias orientada a optimizar los
Inventarios de Ciclo y de Seguridad, impor-
tantes por cierto, pero no necesariamente
los Unicos de que preocuparse, bajo ciertas
circunstancias.

Especificamente nos referimos al Inventario
en Transito, cuyo valor promedio se puede
demostrar que es igual al producto de la
demanda por el lead time. Siempre que el
lead time sea positivo, existira un Inventario
en Transito. Sin embargo, cuando el pago al
proveedor se efectla después de recibido el
producto, este inventario no genera costo
para el cliente. Por el contrario, cuando se
debe pagar al proveedor con anticipacion a
la recepcion del producto, se genera un in-
ventario en transito cuyo costo debe ser ab-
sorbido por el cliente. ]
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« Por: Eugenio Caldentey - Gerente de Logistica Imperial

ESTADO DEL ARTE

Por un momento pensemos bien lo que ha sucedido en el mundo

de la logistica en el ultimo tiempo y lo positivo de su evolucion. El
negocio internacional ha experimentado un proceso de cambio muy
rapido en los ultimos 20 afhos. Tendencias hacia la globalizacion, la
logistica integrada y el desarrollo de las tecnologias de informacion
y comunicacion han modificado los comportamientos de intercambio
entre empresas y naciones, y por consiguiente, el flujo fisico de los
bienes comercializados. Toda esta restructuracion en el mercado
global, ha contribuido al crecimiento econémico de los paises, a un
mejor uso de los factores productivos y a una mayor libertad de
eleccion para los consumidores - al igual esos si, a un mayor nivel de

competencia.

alvo algunas excepciones, cual-

quier empresa se encuentra conec-

tada al mundo exterior, de una for-

ma u otra; ya sea por medio de sus

proveedores, clientes o por la ope-
raciéon de una planta u oficinas subsidiarias
en el extranjero. Para poder competir a nivel
internacional, las empresas han desarrollado
sistemas de distribucién de clase mundial
que pueden abastecer en forma eficiente
y rdpida la demanda en cualquier parte de
sus nichos de mercado. La organizacion in-
tegrada e inteligente de estas actividades de
intercambio comercial es lo que se conoce
como logistica global o administracién de la
cadena de suministro (SCM), la cual se ha
transformado en la herramienta estratégica
de competitividad para la gran mayoria de
estas empresas.

En el pasado, el desarrollo de conocimiento
en el campo de la logistica ha estado princi-
palmente centrado en el objetivo de incre-
mentar la eficiencia de las actividades de las
empresas en términos de servicio y resulta-
dos. Sin embargo, en los Ultimos 10 anos ha
ido creciendo progresivamente la preocupa-
cion por el impacto en el medioambiente, lo
cual ha motivado el desarrollo de métodos
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y préacticas en logistica que sean ambiental-
mente amigables por medio de la reduccién
de la contaminacion de C02 en la atmésfera
y aumento de la conservacion de la energia.

El desarrollo de estas redes de comercio in-
ternacional ha creado distintas necesidades
servicios de administracion del valor agrega-
do y ha sido el motor para la aparicién de
nuevas estrategias y tendencias para mejorar
la logistica y la cadena de suministro.

REESTRUCTURACION
DE LOS SISTEMAS
LOGISTICOS

Fabricantes y distribuidores han reestructu-
rando sus sistemas logisticos mediante la
centralizaciéon de la produccion y los inven-
tario en menos instalaciones, aprovechado
de esta forma las economias de escala en la
produccion como en el transporte. Otro fac-
tor que ha influido en la centralizacién de in-
ventarios es el desarrollo de la infraestructu-
ra vial asi como de la aparicion de una mayor
y mejor oferta de transporte, lo que permite
servicios de reparto mas rapidos y certeros.

LOGISTICA DE HUB

El fenémeno de los “hubs” es una practica
que se ha desarrollado fuertemente en el
Ultimo tiempo. Por hub de carga entende-
mos la centralizacion del flujo fisico en alguin
punto de la cadena de suministro para ser
redireccionado o transferido en un modo de
transporte a otro. La gran ventaja de los hubs
es lograr eficiencias en el transporte de carga
y se justifican principalmente cuando las dis-
tancias sobre las que se realiza el flujo fisico
de productos y materiales se incrementa. Los
primeros hubs que se conocen se originaron
en el transporte aéreo y maritimo debido a
los altos costos fijos que implicaba mantener
una flota de aviones y buques y por lo tanto
la utilizacion de la capacidad instalada era
el objetivo nimero uno de estas industrias.
Hoy dia el concepto de hub es utilizado en la
mayoria de las industrias, transporte publico,
manufactura, retail, minerfa, etc., y si bien
una de las motivaciones sigue siendo la opti-
mizacién del transporte, existen otras que se
agregan a la lista, como son, disminucién de
los stocks y de los costos operativos de man-
tener inventario, minimizacion de los costos
financieros de los inventarios, disponibilidad
de productos en tienda, rapidez de entrega,
servicio, etc.

REALINEAMIENTO
DE LA CADENA DE
SUMINISTRO

En muchos sectores industriales, las empre-
sas se han concentrado en sus competen-
cias de nucleo y han subcontratado aquellas
funciones que no son diferenciadoras de su
oferta de servicio. La desintegracion vertical
del negocio ha agregado mas eslabones en
las cadenas de suministro y ha aumentado la
intensidad de uso de transporte del sistema
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productivo. Los Centros de Distribucién han
ido cambiando su rol en el sistema logistico
de cumplir una funciéon exclusivamente de
almacenamiento a la de maquiladora. Las
empresas han expandido la escala geogra-
fica de sus operaciones de abastecimiento y
distribucién, y para resolver la tensién gene-
rada entre produccién centralizada y custo-
mizacion, muchas empresa han optado por
centralizar la produccion de los médulos es-
tandar del producto en paises con bajo cos-
tos de mano de obra, desfasando la confi-
guracion final de éstos hasta su llegada a los
mercados regionales. El nimero de items — o
SKU — es minimizado hasta el punto donde
la customizacion final del producto es reali-
zada, minimizando de esta forma el riesgo
de inventario y reduciendo los lead-times de
entrega. Un ejemplo claro de lo anterior, es
la industria de los computadores, la cual ha
reformado sus procesos logisticos para sacar
ventaja de la globalizacién de las redes de
distribucion para reducir sus costos. Para res-
ponder en forma flexible a los cambios en la
demanda, evitando el aumento de inventa-
rio del producto terminado, la industria ha
creado un sistema logistico global en el cual
el ensamblaje final se produce lo més cerca
posible del punto de venta.

REPROGRAMACION
DEL FLUJO DE
MATERIALES

Existe una tendencia creciente a reducir y
comprimir el tiempo del flujo de materiales
en la cadena de suministro. Las cadena de
suministro extendidas estan sometidas a la
presion de reducir sus tiempos de respuesta
(tiempo transcurrido entre la fecha de colo-
cacion de la orden de compra y la fecha de
despacho de los productos) para poder ser
competitivas en los mercados internaciona-
les. En la medida que los salarios promedios
en los paises asidticos sigan subiendo, las
cadenas de suministro que en un momento
derivaron su produccion a paises que tenian
bajos costos de mano de obra, como es el
caso chino, para no perder competitividad
deben empezar a reorientar sus esfuerzos en
minimizar los tiempos de ciclo y lead-times
de fabricacion. La reducciéon de los tiempos

78 Revista Logistec ® Febrero | Marzo 2013

Mejoras tecnoldgicas en el desarrollo de los medios
de transporte y de los sistemas de manipulacion

de carga de centros de distribucion también son
fuentes de mejora de la eficiencia logistica. Avances
tecnolégicos en el ambito de la trazabilidad, como
son los cadigos de barra, etiguetas inteligentes
(RFID), sistemas de posicionamiento geografico
global (GPS), ruteo en tiempo real, etc., permiten
controlar en todo momento el estado de una carga o
medio de transporte, otorgando mayor confiabilidad y

visibilidad logistica.

de entrega claramente le permite a una em-
presa reducir sus inventarios, responder mas
efectivamente a los menores ciclos de vida
de los productos y a los cambios en la de-
manda, y por lo mismo, mejorar la confiabili-
dad de sus despachos.

OPTIMIZACION DEL
TRANSPORTE Y
GESTION DE CENTROS
DE DISTRIBUCION

La administracion del transporte y la gestion
de bodegas se han refinado gracias a la com-
binacién de distintos métodos de transporte
y por el desarrollo de una gran cantidad de
software y herramientas informaticas en el
ambito de la logistica. Por ejemplo, el uso
selectivo de distintos modos de transporte
internacional es muy comun en la industria
de productos tecnoldgicos, la cual puede
transportar partes y piezas por aire o agua
dependiendo del valor agregado de cada
producto. ftems con bajo valor intrinseco son
generalmente transportados por agua (en
contenedores maritimos) para disminuir los
costos de transporte, mientras que aquellas
componentes mas criticas de un producto
o de mayor valor intrinseco son movilizadas
por via aérea para reducir los costos financie-
ros. Gracias a esta optimizaciéon en el trans-
porte, el fabricante de este tipo de productos
puede asegurar la calidad de sus productos,
asegurar la satisfaccion de sus clientes y eli-
minar el riesgo de inventario originado por
bajos ciclos de vida y caidas de precio, lo cual

es muy comun en este tipo de industrias. El
costo real del transporte internacional ha
estado disminuyendo paulatinamente en el
tiempo. El transporte aéreo, que era conside-
rado excesivamente caro y complejo, ha ido
perdiendo esta imagen y hoy es una opcién
mucho mas viable gracias a la fabricacion de
aviones de mayor capacidad y mas econé-
micos, el aumento de la competencia en la
industria y la aparicion de agentes integra-
dores de carga que tienen la capacidad de
negociar y optimizar los espacios vacios de
las lineas aéreas.

Mejoras tecnoldgicas en el desarrollo de los
medios de transporte y de los sistemas de
manipulacion de carga de centros de distri-
bucién también son fuentes de mejora de
la eficiencia logistica. Avances tecnoldgicos
en el &mbito de la trazabilidad, como son
los cédigos de barra, etiquetas inteligentes
(RFID), sistemas de posicionamiento geogra-
fico global (GPS), ruteo en tiempo real, etc.,
permiten controlar en todo momento el es-
tado de una carga o medio de transporte,
otorgando mayor confiabilidad y visibilidad
logistica. El incremento en la complejidad y
sofisticacion en la fabricacion de productos
en determinadas industrias ha aumentado el
valor de la carga por unidad de peso. Esto
claramente ha favorecido el crecimiento de
las ventas por Internet y el desarrollo de una
industria de transporte especializada en la
distribucién parcelada. ]

Articulo Completo
escaneando el QR desde tu
smartphone o tablet.
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« Por: Rodrigo Garrido Hidalgo, Decano Facultad de Ingenieria UDP

¢POR QUE NO SE PUDO ABORDAR
EFICAZMENTE LA VACUNACION CONTRA LA
MENINGITIS? APROXIMACION LOGISTICA

Los desastres naturales nos toman casi siempre por sorpresa. Como
hemos mencionado en otras ocasiones, estos son eventos de muy
baja probabilidad y alta consecuencia (BPAC). No obstante, hay
algunos de estos eventos cuya ocurrencia es predecible; por ejemplo
la llegada de huracanes se monitorea dias antes de su llegada, a pesar
de la incertidumbre en su impacto final. Con las epidemias ocurre
algo parecido y esta condicion, como veremos mas adelante, puede
utilizarse en beneficio de su logistica de contencion.

| tema de hoy es la correcta lo-

gistica de distribucion de vacunas

para prevenir el contagio de Me-

ningitis meningococica W-135,

que segun el Instituto de Salud
Publica al 2012 ostentaba 60 contagiados y
16 fallecidos en Chile.

Primero, situemonos en el contexto chileno
en que ocurre esta descoordinacion de las
cadenas logisticas responsables de llegar
oportunamente, con la vacuna correcta, las
dosis correctas y a los lugares correctos.

EL PRODUCTO
CORRECTO

Cualquier libro de logistica basica, abre la
discusion indicando que cuando la coordina-
cion logistica no se apoya en una planifica-
cion estratégica previa, una serie de proble-
mas surgiran con alta probabilidad. Uno de
ellos es la incorrecta identificacion de SKU.
En efecto, en el caso de esta vacuna hubo
casos, como el de la comuna de Nogales, en
gue cerca de 50 nifios recibieron una vacuna
errénea. Segun indicé el Minsal, habria dos
tipos de vacuna: Menastra, para nifios de en-
tre 9 y 24 meses y Memveo, para mayores
de dos anos de edad. Estas vacunas no son
intercambiables entre esos grupos etareos.
En el caso descrito en la prensa, la vacuna
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Memveo se aplicé a varios nifios menores de
dos anos... Afortunadamente, hasta el cierre
de esta edicion no se reportaron nifios con
reacciones adversas por aplicacién de la va-
cuna equivocada y fueron revacunados. Sin
embargo, una confusién de medicamentos
en otro escenario podria haber tenido con-
secuencias graves, ademds del costo eco-
némico de la revacunaciéon en situacion de
escasez de vacunas.

LA CANTIDAD
CORRECTA

A fines del 2012 se indicaba que en la RM
mas del 96% de la poblacion objetivo habia
sido vacunada (pasados ya algunos meses
de los primeros brotes de la enfermedad), lo
que pareciera ser un numero alto para un
fill rate genérico; no obstante, este nimero
debe cotejarse contra la alta consecuencia
de contraer la enfermedad (BPAC) y ante ese
escenario, éste puede ser un nimero no sa-
tisfactorio. Peor aun, al mismo tiempo que
en la RM se exhibia ese indice, otras regiones
como Valparaiso por ejemplo, alcanzaba un
no muy satisfactorio 78% y otras mas remo-
tas tendrfan probablemente indices mas ba-
jos. Es decir, los quiebres de stock se fueron
dando como era de esperarse, mientras mas
complejo el transporte y gestion de inventa-
rio, mayores indices de quiebre.

CONTROL DE
INVENTARIO

Ante la alarma publica crece siempre la
demanda por productos considerados “in-
dispensables” ante un escenario percibido
como de emergencia. Esto hace que la es-
casez aumente, los precios suban y se haga
atractivo el robo de este tipo de productos.
Por ejemplo, el Minsal denuncié la desapa-
ricion de 250 vacunas en al menos cinco
comunas del pais. Se llevaron a cabo suma-
rios en Copiapo, Pefaflor y Valparaiso entre
otras, pero la merma ocurri6 independiente-
mente de que se encuentre finalmente a los
culpables.

CORRECTA
PREDICCION DE LA
DEMANDA

Parlamentarios de oposicion y representan-
tes del Colegio Médico, sugirieron publica-
mente ampliar el grupo objetivo a jovenes
de entre 12 y 18 afos. Ante estos anuncios,
esperables en cualquier escenario politico, se
hace mas dificil predecir las dosis necesarias
lo que crea una sensacion de fill rate aun
mas bajo al aumentar la demanda para un
mismo nivel de stock.

RESPONSABILIDAD
DE ACTORES DE LA
CADENA

Ante problemas de quiebres o dificultad de
transporte, cualquier gerente de logistica
echa mano del inventario geograficamente
disperso en el pais, procurando minimizar los
costos logisticos totales. En este caso habia
indefinicion de los roles que el sector privado



debfa asumir con sus centros de salud. No
guedaba claro por ejemplo el rol que las Isa-
pres debian asumir, ni la forma de costear los
mayores gastos derivados de la improvisada
logistica (esto incluye no sélo la vacunacion
misma sino su difusién, campanas preventi-
vas, etc.).

COMUNICACIONES

Ya a mediados de octubre de 2012 las lineas
telefénicas de los vacunatorios de las prin-
cipales clinicas de Santiago estaban satura-
das por el flujo inesperado de llamadas de
padres preocupados por obtener las vacunas
para sus hijos “a cualquier precio”, debido a
los casos positivos detectados en los sectores
oriente y sur oriente de la RM. El Minsal por
su parte organizd campafas de vacunacion
adicional gratuita (por ejemplo en Pefalolén)
para contener la crisis mediatica que ciertas
declaraciones de prensa habfan generado.

POLITICAS DE PRECIO

Dada la compleja situacion antes descrita,
era de esperarse que los precios fluctuaran
bastante entre distintos centros de atencion
generando a la vez mayor preocupacion en
sectores de menores ingresos. Ante un rumor
de vacunas disponibles la gente a través de
las redes sociales se organizaba para acceder
a ellas sin conocer precios ni real disponibi-
lidad. Por ejemplo, a mediados de octubre
de 2012 la Clinica Las Condes indicaba que
la vacuna tenia un precio de $55.520 pero
habia quiebre de stock hasta nuevo aviso. En
la Clinica Déavila tampoco tenfan stock ni un
precio asignado a éste. En la Clinica Indisa in-
dicaban quiebre de stock al menos hasta fi-
nales de ese mes y su precio era de $50.000.
El Hospital Clinico de la Universidad Catdli-
ca tenfa un precio de $49.000 pero el quie-
bre de stock se mantendria al menos todo el
mes de octubre. En la Clinica Santa Marfa la
situacion de stock era similar y el precio era
de $62.100.

La incertidumbre de disponibilidad ponia
ademas una cuota de incerteza a los precios
finales una vez que llegaran mas vacunas,
agudizandose la critica situacion.

LECCIONES A
EXTRAER DE ESTA
EXPERIENCIA

Primero, que las emergencias naturales
como ésta casi siempre tienen indicaciones
tempranas de ocurrencia. Chile no esta ais-
lado del mundo y si ocurren brotes en pai-
ses vecinos, lo mas probable es que también
ocurran en Chile. Por ejemplo, Argentina
tenia brotes importantes de esta cepa desde
2008, con 153 casos en 2011. Esta debiese
haber sido la primera voz de alerta; la pro-
babilidad de correr la misma suerte era muy
alta.

Segundo, conociendo la situacion en paises
vecinos es Util emplear modelos predictivos
para estimar la demanda por vacunas en
Chile y asf calcular los volumenes a importar
(o producir si corresponde).

Tercero, conociendo volimenes aproximados
de demanda y la cadena de abastecimiento
internacional (ojala mdas de un proveedor)
se pueden obtener los lead time para cada
vacuna y asi planificar el abastecimiento
temprano de una porcion de la demanda
esperada.

Cuarto, analizar la localizacion 6ptima del
stock adquirido para minimizar los tiem-
pos de distribucién en caso que se necesite
aplicar masivamente. Esto requiere estable-
cer (por anticipado) convenios con el sector
privado para utilizar sus instalaciones como
depdsito y centro de vacunacion en caso de
emergencia; asi mismo, deben quedar esta-
blecidos a priori los precios, procedimientos
y tiempos esperados de servicio con el cola-
borador privado.

Por ultimo, deben establecerse procedimien-
tos de aumentos de capacidad de comunica-
cién en emergencias con un cierto nivel de
servicio de respuesta a los potenciales de-
mandantes de informacién. Hay mucho tra-
bajo por delante para el Estado y su contra-
parte privada ante situaciones de crisis que
deben abordarse en forma planificada con
mucha antelacién a la ocurrencia del evento
mismo. ]
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€ www.alog.cl

ALOG CHILE POTENCIARA
LA CAPACITACION EN EL 2013
PARA ENFRENTAR ESCASEZ

DE RECURSOS HUMANOS

El afio 2012 dejo un gran desafio abierto para las empresas del rubro de la logistica, debido a la
creciente dificultad por contar con personal adecuado para el desarrollo de sus operaciones.

SOCIOS DE ALOG
CONOCIERON

MAS SOBRE
IMPLEMENTACION
DE LA NORMA IFRS

Un alto interés muestra el tema de la
implementacion de la Norma contable
IFRS que se hizo obligatoria para todas las
empresas a partir de 2013 en la entrega de
sus resultados financieros.

Asf se reflejé en la asistencia que tuvo una
charla organizada por el Comité Financiero
de la Asociacion Logistica de Chile A.G,,
encabezado por Dario Poblete.

El expositor fue Leonardo Torres, Director
del Departamento de Desarrollo y Préctica
Profesional en KPMG Chile, ademds de
Presidente del Comité Técnico IFRS de

la Universidad de Chile, quien explico los
principales alcances de la Norma IFRS.

Ademds, dio a conocer algunos de los
cambios que deben tomar en cuenta
los responsables de la contabilidad
de las empresas para cumplir con los
requerimientos de la normativa.
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Esto se observa tanto a nivel de profesionales
como operarios y ya ha comenzado a transfor-
marse en un problema serio que amenaza con
afectar en forma grave el desarrollo del sector.

Los origenes de esta situacion son muiltiples
pero algunos de los factores preponderantes
son el polo de atraccién que representan los
nuevos proyectos mineros del norte del pais
que estdn convocando a miles de trabajadores,
de todos los niveles, con sueldos inigualables
para el resto de las industrias.

También se debe mencionar la baja tasa de
cesantia por lo que hay poca disponibilidad de
capital humano y hay una presién al encareci-
miento de los recursos humanos. Y tampoco
se debe dejar de lado el hecho que la cantidad
de egresados de carreras relacionadas con la
logistica y el comercio exterior no estd satisfa-
ciendo la demanda del mercado, ni en nimero
ni en calidad.

Este panorama se ha reflejado, por ejemplo, en
el fuerte aumento de los requerimientos por
profesionales que los head hunters han recibi-
do, tendencia que debiera mantenerse o acen-
tuarse en el 2013.

Para enfrentar esto, algunas empresas han mi-
rado al extranjero, a paises como Espafa, Co-
lombia y Argentina, atrayendo a profesionales
de alto nivel. Pero esa politica tiene ciertos limi-
tes, es cara y no funciona para cargos de nivel
medio y bajo.

Una medida a mediano y largo plazo es que mas
instituciones de educacion profesional y técni-
ca impartan carreras del area logistica, con con-
tenidos alineados con los requerimientos de las
empresas para que los egresados se conviertan

rapidamente en un aporte importante. En esa
linea, la Asociacién Logistica de Chile tiene
como uno de sus ejes de accién principales el
desarrollo de la capacitacién en un camino ha-
cia la profesionalizacién de la industria. Esto se
reflejard en el potenciamiento de un plan de ca-
pacitacién orientado a las empresas socias de
ALOG como a la industria en general.

Este programa incluye cursos técnicos obliga-
torios para el transporte aéreo como el de Car-
ga Aérea Basica o el de Manejo de Mercancias
Peligrosas. Pero ademads considera otras capa-
citaciones que buscan ampliar los conocimien-
tos de quienes llevan mds tiempo en el rubro
como el desarrollo de presentaciones efecti-
vas y la excelencia en el servicio de atencion al
cliente.

Cynthia Perisi¢, Gerente General de la Asocia-
cién Logistica de Chile, explica que “uno de los
objetivos del programa de capacitaciéon 2013 es
permitir que las empresas potencien la promo-
cién interna para satisfacer sus requerimientos
de capital humano ante la dificultad por encon-
trar el personal adecuado en el mercado”.

Por ello, la ejecutiva invité a las empresas del
rubro a invertir en capacitaciéon y a mantenerse
informados sobre los cursos que la Asociacién
dictard durante el afio.

Mas informacién en www.alog.cl y en capacita-
cion@alog.cl.l

Detalle de los Cursos
escaneando el QR desde tu
smartphone o tablet.
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IDENTIFICACION DE PRODUCTOS
AGROQUIMICOS EN CHILE

Cada vez mas, el mercado y los consumidores, se preocupan del concepto de trazabilidad que ya dejo
de ser una opcion y paso a ser una necesidad, especialmente sobre conocer el origen “aguas arriba”,
ya no solo del producto, sino también de sus materias primas, y por supuesto, cual fue su recorrido
“aguas abajo”, desde el fabricante hasta el consumidor final.

 Por: José Luis San Juan -
Auditor de Trazabilidad GS1

PROFESIONALES DE
LA TRAZABILIDAD

GS1 Chile cuenta con un grupo
de profesionales de Trazabilidad,

perfectamente capacitado para asesorar
a cualquier empresa interesada sobre la
forma de realizar esta identificacién de
la manera correcta, alineandose con las
iniciativas nacionales e internacionales
ya en marcha en la industria de los
agroquimicos.

Y todo esto, ¢para qué? Ademas de los motivos
de optimizacién y ahorro, también, y mds im-
portante, por seguridad, tanto para los miem-
bros de la cadena de suministro, como de la
poblacién en general. Este concepto es esen-
cial cuando hablamos de productos altamente
trazables y de gran impacto en la poblacion en
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caso de emergencia (médica, alimentaria, segu-
ridad, etc.).

Al margen del trabajo ya realizado con ADIAC
(Asociacion de Distribuidores de Insumos Agri-
colas de Chile) y con varios fabricantes y para
disipar ciertas dudas sobre la identificacién de
productos en el mercado de los agroquimicos,
GS1 Chile ha optado por enviar a la industria,
un instructivo general, y a través de este medio,
un mensaje técnico para alinear los criterios en
cuanto a la informacion y formatos a utilizar, se-
gun las recomendaciones establecidas interna-
cionalmente en mds de 100 paises.

Una recomendacién previa basica, en cuanto a
identificacion, indica que el producto deberd ser
identificado por el fabricante, quien, en origen,
debera asignar a cada producto un cédigo Unico
GS1, mds ciertos datos de produccién, incorpo-
rarlos en determinadas simbologias estandar
(cédigo de barras) y fijarlo al mismo para su
trazabilidad en el mercado tanto nacional como
internacional.

En el caso de que lo anterior no ocurra, el fabri-
cante, en destino, deberd asumir la responsabi-
lidad de asignarle un cédigo estdndar nacional
colocado en una simbologia estandar para su
seguimiento interno, y en los posteriores pasos
logisticos que el producto pueda tener. Es evi-
dente que el uso de cualquier cédigo interno o
simbologia no estandar, seguro complicard mas
la situacién, en vez de aclararla. Esta forma de
trabajo contribuird a mejorar la trazabilidad de
los productos y también a solventar multitud

de problemas que se presentan, por ejemplo,
cuando un distribuidor despacha productos a
su cliente final y éste le devuelve algunos, en
este caso, el distribuidor no tiene forma de ave-
riguar si dichos productos los vendio él o tienen
otro origen. O mucho peor aun cuando aparece
un producto agroquimico téxico vacio al borde
de un estero, sin identificaciéon de ningun tipo.

A grandes rasgos y sin entrar en detalles, la Uni-
dades Comerciales deberdn contar con su cé-
digo de identificacion estandar GTIN-13, acom-
pafiado siempre por su Lote correspondiente
(o mejor aun su Numero de Serie) y la Fecha
de Vencimiento o Envasado. Estos datos, seguin
acuerdos internacionales, deberdn estar incor-
porados en una simbologia Datamatrix.

Las Unidades de Despacho (cajas) deberdn
contar con un GTIN-14, Lote y Fecha de Ven-
cimiento de las Unidades Comerciales conte-
nidas, en simbologia GS1-128. Y las Unidades
Logisticas, seran identificadas siempre con un
SSCC y opcionalmente con su peso y cantidad
de unidades contenidas, también en simbologia
GS1-128 con indicadores de aplicacién estandar.

GS1 Chile cuenta con un grupo de profesionales
de Trazabilidad, perfectamente capacitado para
asesorar a cualquier empresa interesada sobre
la forma de realizar esta identificacién de la
manera correcta, alinedndose con las iniciativas
nacionales e internacionales ya en marcha en la
industria de los agroquimicos. ll
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“US AIR CARGO ADVANCE SCREENING”
PASA A LA SIGUIENTE ETAPA

“US Air Cargo Advance Screening” (ACAS por sus siglas eningles), revision anticipada de carga aérea
ha estado en curso desde los intentos en Yemen en octubre de 2010 de utilizar artefactos explosivos

en la aviacion comercial.

WORLD CARGO
SYMPOSIUM 2013.
ACCIONES PARA LA
SUSTENTABILIDAD

El Simposio Mundial de Carga es el evento
de la industria que atrae representantes de
toda la cadena de suministro y delegados
de todo el mundo de: Aerolineas,
Aeropuertos, Empresas de Logistica,
Transportistas, Reguladores/Aduanas/
Aviacién Civil, Proveedores de soluciones.

LLa conferencia retine a altos ejecutivos
claves en la toma de decisiones junto

a expertos de la industria: Directores
Gerentes y especialistas en IT, asesores
legales, departamentos operacionales y de
seguridad. Periodistas

El enfoque inicial se centrd en los transportistas
de envios express de mercancias destinadas a
los Estados Unidos. Desde entonces, el cercano
trabajo de colaboracién entre las agencias del
gobierno estadounidense de Aduanas y Pro-
teccién Fronteriza (CBP) y la Administracion
de Seguridad del Transporte (TSA), la comuni-
dad de transporte de carga, los controladores
aéreos de carga en tierra y las lineas aéreas se
han enfocado en el desarrollo de una forma de
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utilizar datos que complementen la revisién de
mercancias, para mejorar la seguridad de la car-
ga aérea.

En paralelo a TIACA Air Cargo Forum 2012 se
celebraron varias reuniones centrandose en
ACAS. Representantes de alto nivel de CBP y
TSA (por sus siglas en ingles) presentaron in-
formacion actualizada sobre el programa y de-
tallaron los elementos en fase de desarrollo. El
gobierno de EE.UU. expresoé su satisfaccion de
trabajar tan de cerca con la industria con el fin
de definir mejor cémo ACAS debe funcionar en
los diferentes procesos de carga aérea.

PROXIMOS PASOS PARA ACAS

Los pilotos ACAS se centraron inicialmente en
las agencias de carga, pero ahora los esfuerzos
se centran igualmente en transporte combina-
dos de pasajeros y carga, y los transportistas
exclusivos de carga. A pesar de que los trans-
portes de carga combinados estdn obligados a
proporcionar el 100% de revisién desde diciem-
bre de 2012, esta mejora de la utilizacion de
datos de seleccién podria ayudar a mejorar el
método de revision actual.

Los préximos pasos son seguir trabajando en
estrecha colaboracién con CBP y TSA en el
desarrollo de normas para los procesos y men-
sajeria electrénica. También se estan desa-
rrollando protocolos con ejercicios en vivo de
envios reales en la cadena de suministro que
proporcionan experiencias de funcionamien-
to en cuanto a cémo los procesos y flujos de
informacién funcionardn entre el gobierno vy el
comercio.

El Centro Nacional de Seleccién para Carga
de CBP estd trabajando estrechamente con
otros gobiernos en el intercambio de maneras

de mejorar el andlisis de riesgo computarizado
y como la inteligencia de la tecnologia puede
utilizarse con mayor eficacia. El enfoque de co-
laboracién entre el comercio y los reguladores
deben garantizar que la comunidad aerondutica
tenga una voz para ayudar a crear soluciones
efectivas para la seguridad.

WORLD CARGO SYMPOSIUM 2013. ACCIO-
NES PARA LA SUSTENTABILIDAD

Reconociendo el importante rol del Medio
Oriente en la industria de la carga aérea, el Sép-
timo Simposio Mundial de Carga continuara la
historia de las ediciones anteriores en Doha, or-
ganizada por Qatar Airways, una aerolinea lider
en la regién del Golfo. El encuentro se realizard
del12a14 de Marzo 2013, en el Sheraton Doha
Resort & Convention Hotel, Doha, Qatar.

El tema de esta edicién se centrard en Accién
para la Sustentabilidad. Esto se hace eco de
las recomendaciones recibidas de lideres de
la industria, expositores y delegados que asis-
tieron al evento pasado: nuestra industria ne-
cesita estrategias a largo plazo y la inversion
para un desarrollo sostenible. EI Séptimo Sim-
posio Mundial de Carga construird el futuro de
nuestra industria a través de los programas de
modernizacién, el desarrollo de nuestra gente,
nuestra huella de carbono, nuestra responsabi-
lidad social y el impacto econémico de la carga
aérea en el mundo.

La conferencia retine a altos ejecutivos claves
en la toma de decisiones junto a expertos de
la industria: Directores Gerentes y especialistas
en IT, asesores legales, departamentos opera-
cionales y de seguridad.

Toda la informacién del evento la puede encon-
trar en www.iata.org/events . ll
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LA REGION DE TARAPACA
SE PREPARA PARA EL FUTURO

A través de la coordinacion de todos los entes participantes en el sistema logistico regional, tanto
publicos como privados nuestra corporacion busca mejorar este, uno de los sectores productivos
definidos como prioritarios en nuestra Estrategia Regional de Desarrollo productivo.

NUEVA CONCESION

Hoy, Empresa Portuaria Iquique concentra sus esfuerzos en lograr una exitosa licitacién

del “Molo” del puerto de Iquique, un terminal que cuenta con dos sitios de atraque -399
metros de largo en total-, 65.000 metros cuadrados de dreas de respaldo, un sitio para naves
pesqueras de 133 metros de longitud y tres almacenes techados para carga general, por un

total de 9.840 metros cuadrados.

La licitacion, en este momento, se encuentra en fase de revision de las bases por parte del
Tribunal de Defensa de la Libre Competencia. Posterior a eso, se dari inicio al proceso de
licitacién propiamente tal y, para ello, Empresa Portuaria Iquique ha dispuesto un sitio web
donde ademas de toda la informacién relacionada al proceso, se distribuirdn las bases de
manera gratuita. La direccién para visitar este sitio es www.licitacionpuertoiquique.com

Pilar fundamental de este desarrollo es el Puer-
to de Iquique quien a través de su empresa ad-
ministradora la Empresa Portuaria de Iquique
(EPI) desde hace un par de afios viene realizan-
do inversiones que tienen como objetivo am-
pliar y mejorar sus instalaciones pensando en
el crecimiento sostenido que ha tenido nuestra
region. Este desarrollo va de la mano con la
conclusion de las obras del corredor biocednico
que une el puerto de Santos en Brasil con los
principales puertos del norte de Chile, carrete-
ra que estard habilitada en un 100% a fines del
presente ano.

EL PUERTO PREPARANDOSE PARA AFRON-
TAR NUEVOS DESAFIOS. Obras de amplia-

ciény la licitacién del Terminal 1 “Molo” son los
proyectos que desde el 2011 viene realizando
Empresa Portuaria Iquique (EPI) para mante-
nerse a la vanguardia de una dindmica industria
maritimo portuaria y hacer frente al importan-
te aumento de demanda proyectado para los
préximos afnos.

Durante el aflo pasado, Empresa Portuaria Iqui-
que (EPI), una empresa auténoma del Estado
encargada de la administracién del Puerto de
Iquique, inicid una serie de proyectos de am-
pliacion del recinto portuario, los que culmina-
ran con la licitacién del Terminal 1 “Molo” y sus
respectivas dreas de respaldo. Esto se origina,
principalmente, porque en 2011 la empresa por-

tuaria realizé un estudio de demanda, el cual
proyectd la tasa de crecimiento en el flujo de
carga anual en torno a un 6%, por lo que, para
el 2025, el puerto de Iquique transferird 5,6 mi-
llones de toneladas al afio, el doble de lo que se
moviliza actualmente.

Esta proyeccién motivé que de inmediato se
iniciaran proyectos de ampliacién, con la finali-
dad de que se aumentaran las dreas de respaldo
que posee el recinto portuario y asi poder ofre-
cer mas espacio a los operadores para el acopio
de contenedores. Estas acciones se tradujeron
en dos rellenos que en total consideraron una
inversiéon histérica de mds de MM$7.000. Ade-
mads, el actual dinamismo de la industria mari-
timo portuaria, exige que los puertos cuenten
con infraestructura que permita el arribo de la
nueva de generacion de naves -con capacidad
para transportar hasta 12.000 contenedores-,
lo que hizo imperiosa la necesidad de licitar el
Terminal 1 “Molo” y asi conseguir que el puerto
de Iquique sea capaz de enfrentar los nuevos
desaffos de la industria.

OPERADOR PRIVADO Actualmente, el puerto
de Iquique transfiere 2,7 millones de toneladas
al afo, mas del doble de lo que se que movili-
z6 en 1999 (1,1 millones), un afo antes de que
entrara un operador privado. En el 2000, Iqui-
que Terminal Internacional (ITl) se adjudicé el
Terminal 2 “Espigdén” y sus respectivas dreas de
respaldo. Esta concesion, en primera instancia
entregada por 20 afos pero posteriormente
ampliada otros diez, permitid una importan-
te inversion en infraestructura y tecnologia, lo
que posiciond al puerto de Iquique como lider
en carga contenedorizada de la zona norte de
nuestro pais.

Noticia Completa
escaneando el QR desde tu
smartphone o tablet.
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RALLY DAKAR 2013:

LOS MOVIMIENTOS DE

UN GRAN EVENTO

Es sin duda uno de los eventos deportivos mas importante del mundo; mas aun para Chile,
pais donde en esta oportunidad de celebro el cierre y premiacién del encuentro. La impor-
tancia no sélo radica en el valor deportivo, sino también en los desafios que conlleva llevar a

cabo un evento como éste.

Todos quienes estan inmersos en el mundo de la logistica saben que
este rubro nunca para. Si esto lo extrapolamos a la operacion que
envuelve un evento de la envergadura del Rally Dakar esta premisa

toma ain mas fuerza.

over diariamente, etapa

por etapa, lo que podria-

mos llamar una “ciudad

movil” que responde a

las necesidades basicas
de alimentacién, hospedaje, salud vy trasla-
do de todas las personas acreditadas, es una
tarea inmensa.

Durante un afio, un grupo de personas de
la organizacién junto a encargados en los
distintos paises donde se realiza el Dakar tra-
bajan para que nada falle en los 15 dias de
competencia y todo se convierta en un éxito.
Los 8574 kilometros a recorrer entre Lima,
Pery, y Santiago, junto a la naturaleza de los
lugares son los principales obstaculos que
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tiene la organizacion, quien moviliza desde
Francia el equipamiento principal para mon-
tar el evento.

Para dimensionar el tipo de encuentro de-
portivo que es Rally Dakar debemos consi-
derar que existen 210 vehiculos de la orga-
nizacion utilizados diariamente en la puesta
en marcha y el monitoreo de las etapas (40
automoviles, 11 helicopteros, 12 aviones, 55
camiones, 5 autobuses, entre otros).

ETAPA POR ETAPA
Cuando visualizamos los nimeros dimensio-

namos la importancia que tiene este evento
del mundo tuerca. En esta oportunidad, la

ciudad de Santiago albergo6 el punto final del
evento, generando asi un desafio en materia
de organizacion.

Un total de 301 pilotos los que lograron con-
cluir la prueba tuerca mas exigente del mun-
do. Los cuadriciclos, las motos, los autos y
camiones pasearon por las calles de Santiago
para concluir en el escenario que se instald
en plena avenida Bernardo O’Higgins frente
al Palacio La Moneda.

En la oportunidad los méas aplaudidos fueron
Ignacio Casale, quien recibi¢ el premio por
el segundo lugar en cuadriciclos y Francisco
“Chaleco” Lépez, quien obtuvo el tercer lu-
gar en la general en motos.

El éxito de la organizacién radica en la pre-
paracion del equipo a cargo, quienes tiene
en sus manos la planificacion de este gran
evento que agrupo, en esta version, a 745
competidores inscritos en la prueba entre
pilotos, copilotos y mecanico el numeros y
1066 el numero de competidores inscritos
para prestar labores de asistencia de 53 na-
cionalidades distintas.

Dado que el evento de clausura fue realiza-
do en Santiago, la salida de las delegacio-
nes y de la organizacién se realizé a través
del Puerto de San Antonio. Mientras que
en Parque O’Higgins se implementé el cam-
pamento final. En este espacio se realizo la
denominada plataforma logistica, instancia
donde se retinen todos los implementos que
son utilizados durante el recorrido. Aqui se
prepararon los contenedores para luego ser
embarcados con destino a Francia.

Todo el trabajo diario responde a lo que se
denomina “la burbuja Dakar”.
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MIT APOYA ESTUDIO SOBRE LA
LOGISTICA DE DISTRIBUCION
DE MERCANCIAS EN SANTIAGO

Estudio sera desarrollado por investigadores de la Universidad Andrés Bello y busca establecer
un diagndstico de como se transportan y distribuyen bienes en Santiago.

Acciones cotidianas tan sencillas como tomar desayuno implican un
complejo despliegue para que los productos que componen esa comida
lleguen desde las plantas de produccion hasta la mesa del hogar,
pasando por bodegas, centros de distribucion y comercio minorista.
Un proceso que se hace mas complejo en ciudades de gran tamaiio

como Santiago.

iempre que se analiza el desarrollo

urbano de Santiago se considera

la movilidad de las personas o los

m2 de areas verdes como aspec-

tos que mejoran la calidad de vida,
pero nadie estd mirando de forma integral
la forma en que consumimos y nos abaste-
cemos”, explica Julio Villalobos, investigador
del Centro Latinoamericano de Innovacién
en Logistica CLI-Chile, de la Ingenieria de la
U. Andrés Bello. Segun el académico, se tra-
ta de un aspecto clave para esta ciudad que
se apronta a celebrar sus 500 afios de vida
y que en los préximos afios llegara a los 8,5
millones de habitantes.

Por eso, un grupo de la Universidad Andrés
Bello, liderado por Julio Villalobos y Andrés
Bronfman estd estudiando el tema. “En la
actualidad no existe un diagndstico en esta
materia. Lo que queremos es empezar a apli-
car herramientas de visualizacion de centros
de origen de las mercancias, rutas por redes
y canales, ademas de lugares y horas de con-
gestion”, detalla Villalobos.

Para esto, los investigadores presentaron

el proyecto a sus pares del Megacity Logis-
tic Lab del MIT, quienes se interesaron en la
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iniciativa y la postularon conjuntamente al
fondo MISTI (MIT International Science and
Technology Initiatives), el cual les entregd
financiamiento para los proximos doce me-
ses, tiempo que durard la primera etapa del
proyecto.

El objetivo del estudio es poder analizar las
practicas actuales en materia de redes de
abastecimiento y distribucién, encontrar es-
pacios para poder adoptar buenas practicas
que ayuden a mejorar la competitividad y re-
ducir el impacto ambiental de esta actividad.
Lo anterior en base a una metodologia de
analisis de datos y visualizacion desarrollada
por el Center for Transportation & Logistic
del MIT.

En especifico, los investigadores se concen-
trardn en dos aspectos de este fenémeno:
las cadenas de distribucién en la industria
farmacéutica (como ejemplo especifico de
B2B) y aquellas asociadas al comercio elec-
tronico (B2Q).

En este ultimo ambito, Chile ha experimen-
tado un crecimiento de un 30% en los ulti-
mos dos afios, posicionando al pais como el
segundo en Latinoamérica con el mayor uso

de Internet como canal de ventas. Segun Vi-
llalobos, “que cada vez mas personas estén
usando el comercio electrénico supone nue-
vos desafios de distribucion que tienen im-
pactos negativos en la calidad de vida, como
la congestién y la contaminacion”.

Con el diagnéstico que se generara a través
de este estudio, los investigadores esperan
poder proponer buenas practicas que hagan
mas eficiente la logistica de distribucion y
disminuyan el impacto de esta actividad en
el ambiente y en la poblacién. Entre las me-
didas que se espera evaluar preliminarmente
se encuentran las infraestructura de soporte,
adoptar medidas de coordinacion de horario,
zonas de estacionamientos y tarificacion vial.
“Otra alternativa innovadora probada en
contextos urbanos desarrollados es licitar la
distribucién de mercancia en zonas urbanas
saturadas, lo cual permite consolidar la carga
y hacer mas eficiente el uso de los vehiculos”,
explica Villalobos.

Durante el primer semestre de 2013 se reali-
zara en Santiago un Workshop para dar ini-

cio a este proyecto.

http://megacitylab.mit.edu
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GREEN LOGISTIC INICIA SUS
OPERACIONES EN EL NUEVO
CENTRO DE DISTRIBUCION PARA
PRODUCTOS PELIGROSOS

Green Logistic inicié durante el presente verano sus
operaciones en el nuevo Centro de Distribucion para
sustancias peligrosas, ubicado en el sector de "El No-
viciado”, comuna de Lampa.

Las nuevas instalaciones permiten el almacenamien-
to de productos clase 3, 6, 8, 9 y aerosoles. Ademas,
el Centro cuenta con capacidad para almacenar ali-
mentos, cosméticos y carga general, lugar donde se
incluye una zona de valor agregado para maquila,
termolaminado, etiquetados, estucherias u otras ac-
tividades de valor agregado.

Para Felipe Alvarez, gerente comercial de la com-
pania, tener un centro de distribucién de carga pe-
ligrosa y carga general en un mismo lugar significa
una gran ventaja para el cliente. “Gracias a esta po-
sibilidad, el cliente no tiene que estar separando su
operacion en distintas instalaciones u operadores
logisticos”, sostuvo.

Asimismo, el gerente senala que "este es un gran paso dentro de los proyectos que te-
nemos como compania, en donde hemos planificado seguir creciendo en infraestructura
este ano y los venideros”.

REPRESENTANTES DE
MUNICIPIOS AEROPORTUARIOS
DE LATINOAMERICA VISITARON
BODENORFLEXCENTER

Delegados de municipios
aeroportuarios, en con-
junto con representan-
tes de CEPAL, Naciones
Unidas, Ministerio de
Obras Publicas, Direccion
de Aeropuertos, DGAC vy
concejales de la Munici-
palidad de Pudahuel, vi-
sitaron Parque Logistico
de BodenorFlexcenter en
el marco de la IV Cumbre
Latinoamericana de Mu-
nicipios  Aeroportuarios
que se celebré entre el 24
y 25 de enero de 2013.

El recorrido incluyd vi-

sitas técnicas a centros

de distribucion que estan operando en el condominio, como el nuevo site logistico de
PEPSICO. Los visitantes de aeropuertos de Ecuador, Argentina, Brasil, Uruguay y México
también conocieron las 3 obras que se encuentran en constriccion: Etapa 3 (donde estara
Indumotora), el nuevo Centro de Distribuciéon de DITEC Automoviles y el proximo Centro
de Distribucion de Sal Lobos, que en total suman mas de 50.000 m2 de infraestructura
logistica del mejor nivel en la regién.

Durante el desarrollo del seminario, el cual fue auspiciado por BodenorFlexcenter, se
firmo la creacion de ALMA, Asociacion Latinoamericana de Municipios Aeroportuarios, la
cual tiene por objeto promover una red regional para el intercambio de conocimiento y
buenas practicas frente a los desafios y oportunidades que se presentan en la actividad
aeroportuaria contemporanea.
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COMERCIAL CABM® LTDA.
RECUPERA LA PRODUCTIVIDAD
DE LAS EMPRESAS

Comercial CABM® Ltda. entrega soluciones integrales que optimizan la operatividad de
los negocios, eliminando problemas que se puedan presentar por falta de mantencion
de pisos industriales, bodegaje y retail.

Comercial CABM® Ltda. se enfoca en la recuperacion de superficies que no estan en con-
diciones de uso seguro, lo que permite aumentar la productividad, vida util del pavimento
y de los equipos que transiten sobre éste. Cuenta con un equipo técnico - profesional con
la mision de satisfacer las necesidades de sus clientes - siempre orientados a entregar
un trabajo de calidad y excelencia.

La empresa tiene una amplia presencia en el mercado, destacando en la industria ali-
menticia y de bodegaje, dreas donde entrega soluciones oportunas y eficientes.

Entre los servicios esta el tratamiento de alabeo, cuyos principales objetivos son: cum-
plir con regulaciones para exportacion de productos elaborados y/ o manufacturados;
cumplir con estandares o requisitos sanitarios; recuperar superficies que no estan en
condiciones de uso seguro; aumentar la productividad de la planta y aumentar la vida
util del pavimento y los equipos que transitan sobre éste.

ADVANCE, EL PROGRAMA
EJECUTIVO DE PREGRADO QUE
PERMITE MEJORAR TU FUTURO

La Universidad Andrés Bello ofrece el Programa Ejecutivo de Pregrado Advance, dise-
nado para aquellos profesionales que buscan una oportunidad de obtener una segunda
carrera o completar sus estudios con una educacion de calidad.

A través de una metodologia especializada para quienes trabajan, Advance ofrece a los
alumnos con estudios previos y experiencia laboral estudiar con un sistema de clases
tres veces por semana, ciclos trimestrales, un horario fuera de oficina y con docentes
especializados en educacién de adultos (andragogos). El programa se imparte en las
tres sedes de la Universidad Andrés Bello en Chile: Santiago, Vina del Mar y Concepcidn.
Sus siete carreras, Contador Auditor; Ingenieria Civil Industrial; Ingenieria Comercial;
Ingenieria en Administraciéon de Empresas; Ingenieria en Computacién e Informatica; In-
genieria en Seguridad y Prevencién de Riesgos; e Ingenieria Industrial, fueron disenadas
bajo un formato flexible y ejecutivo.

Cabe destacar que la U. Andrés Bello ofrece la opcién de optar a los siguientes progra-
mas de postgrados: Magister en Direccion de Operaciones y Logistica (version on line);
Magister en Ingenieria Industrial con menciones; y Magister en Logistica y Gestion de
Operaciones con y sin mencion. Asimismo, optar a la continuidad de estudios en diversos
diplomados en las areas de operaciones y logistica.
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GEODIS WILSON ABRE NUEVAS
BODEGAS

Con el objetivo de continuar satis-
faciendo las necesidades y requeri-
mientos de cada cliente, Geodis Wil-
son inauguroé sus nuevas bodegas en
Quilicura. Con mas de 13.670 m? de
infraestructura, construidas con un
diseno y materiales de primer nivel.

De esta manera la compafia no sélo

aumenta su capacidad de almacena-

miento, sino que también, gracias a

la tecnologia con la que cuenta este

nuevo centro, se optimizara el control

de los productos que alli se resguar-

dan, ampliando la oferta de productos para los clientes de retail y de servicios de valor
agregado.

En detalle, se trata de 24 andenes, 3 rampas de acceso, 115 m? para sala de transportis-
tas, 177 m? de estacionamientos con capacidad para 64 vehiculos, un patio de camiones
de 5.294 m? ademas de un estanque de incendio, bomba para sala de incendios y un
generador. Es decir capacidad, tecnologia y seguridad con los mas altos estandares.

PREPARAN ENTREGA DE
SEGUNDA ETAPA DEL CENTRO DE
BODEGAJE CASAS VIEJAS

Centro de Bodegaje Casas Viejas, ubicado en la comuna de Maipu, ya se encuentra cons-
truyendo su segunda etapa, que contara con 8.475 m2 con la calidad y caracteristicas
que distinguen a Central Bodegas en el mercado.

A la fecha la obra presenta un avance del 60% y se espera su puesta en servicio para
junio de este afo. Esta segunda etapa serd ocupada en su totalidad por una importante
empresa que instalard en el lugar sus bodegas y centro de distribucion. Los aspectos
que resaltaron para dicha eleccion fueron la calidad de la construccion, los altos estan-
dares de seguridad, amplios espacios de maniobrabilidad y facil acceso.

La primera etapa cuenta con la misma cantidad de superficie y aun dispone de espacios
para que las empresas realicen su logistica desde este centro estratégico, cercano a
la ruta 68 y Américo Vespucio. Con la construccion de la segunda etapa del centro de
bodegaje Casas Viejas, Central Bodegas aumentara la superficie total disponible en un
10% y para junio de este ano se apronta el inicio de la construccion de la tercera etapa
del proyecto, la que ya estd en conversaciones para la instalacion en sus dependencias
de una importante empresa exportadora.

Sus clientes destacan la conectividad, seguridad, controles internos, construcciones

asismicas y por sobretodo, la atencidn directa y las soluciones a medida que Central
Bodegas otorga a cada cliente.
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TAMEGAL INGRESA AL ICHA

Con el objetivo de estar permanentemente informados sobre las normativas que rigen la
calidad de los productos y construcciones fabricadas en acero en Chile, y de esa forma
agregar mayor valor a su oferta, Tamegal se incorpord al Instituto Chileno del Acero
(ICHA).

“Después del terremoto de 2010, nos percatamos que era fundamental pertenecer a una
institucion que nos aporte mayor claridad en las normas de disefo para los calculos es-
tructurales de proyectos relacionados con el acero”, explicé Juan José Alvarez, Ingeniero
de Proyectos de Tamegal.

"En esta materia — agrego el ejecutivo — nosotros estamos muy preocupados de cumplir
todos los estadndares que la industria exije, sin embargo, existen muchos proveedores
que usan acero de calidad internacional que, segun ellos, es mejor que el nacional, pero
que para el episodio del terremoto no pasaron la prueba. Y esto por supuesto que afirma
que la calidad de algunos productos comercializados en Chile es deficiente”.

Para Tamegal pertenecer al ICHA es muy importante, pues valida aun mas sus proyectos
de estructuras de acero en centros de distribucion, al mismo tiempo que representa un
sello de confianza para el consumidor final, que es quien, en definitiva, va a invertir en
el proyecto.

AR STORAGE SOLUTIONS OBTIENE
lzltlll IZ:RECIMIENTO DEL 20 % EN
1

La division Racking de AR Storage
Solutions ha registrado excelen-
tes resultados. Al cierre del ejerci-
cio 2012 la facturacion ha crecido
un 20% respecto a 2011.

Este crecimiento se debe a diver-
sos factores. Destaca la consoli-
dacion de ventas en los mercados
europeos como Inglaterra, Fran-
cia, Alemania, a través de su ca-
nal de Distribucion. AR Racking se
convierte asi en referente europeo
en soluciones de almacenaje de
gran carga y continta con su obje-
tivo de creacion de una sélida red
de distribucion que cubra todas
las zonas de Europa.

Asimismo y unido a la estrategia
de internacionalizacién iniciada
hace anos, la presencia de AR en
el mercado exterior se consolida
con un importante crecimiento
en el mercado latinoamericano y
desarrollando interesantes pro-
yectos en Africa y Oriente Medio.

Por otra parte, en los ultimos anos

AR se ha convertido en uno de los
primeros referentes en el mercado de instalaciones de sistemas autoportantes y siste-
mas automaticos, a través de nuestra colaboracion con integradores, habiendo desarro-
llado el aho 2012, grandes y complejos proyectos en Europa y Latinoamérica.

Con el respaldo de un gran grupo industrial del acero con més de 70 afos de experiencia
(GRUPO ARANIA), AR ofrece una amplia gama de estanterias para gran carga de altas
prestaciones, cumpliendo con los estandares internacionales mas estrictos y aportando
soluciones adaptadas a cada proyecto.

Segun el gerente de AR Racking, Inaki Arriola, “continuando con la estrategia de creci-
miento orientada al cliente y apoyando un plan estratégico centrado en el desarrollo de
los mercados internacionales podemos concluir que 2012 ha sido un buen ano y afron-
tando asi el futuro, estamos convencidos que 2013 y sucesivos seran anos muy impor-
tantes para nuestra marca”.



Revista Logistec ® Febrero | Marzo 2013 95



[ LOGISNEWS ]

SKC RENTAL: COMPROMETIDOS
CON LA COMUNIDAD

En el marco de su campana
medioambiental “Un con-
trato, un arbol’, la empresa
especialista en arriendo
de maquinaria participd en
una noble iniciativa de un
grupo de estudiantes de la
Universidad Adolfo Ibdnez
para apoyar el desarrollo de
areas verdes en la Escuela
Rural G-457, ubicada en el
sector de Lagunillas en Ca-
sablanca.

El aporte de la compania

perteneciente al grupo Sig-

do Koppers consistio en un
juego de plaza con columpios y toboganes, el cual fue instalado en el sector recreativo
del establecimiento, ademds de entregar mas de 55 plantas que fueron utilizadas por
alumnos y apoderados para cultivar un huerto. Todo esto tiene como objetivo mejorar la
calidad de vida de los nifos y dejar un significativo legado a la comunidad.

El programa “Un contrato, un arbol” nacié en el ano 2008 y, hasta la fecha, ha permitido
entregar mds de 16 mil arboles en todo el pais, demostrando y reafirmando el compro-
miso de la empresa con el entorno y el bienestar social.

NUEVA GERENCIA DE SERVICIO
AL CLIENTE WISETRACK

Wisetrack Chile, empresa que ofrece soluciones y ser-
vicios de integracion y valor agregado para aumentar el
control, eficiencia, productividad, cumplimiento y segu-
ridad de la gestion de flotas via GPS, tiene como meta
de este ano, elevar el nivel de servicio a sus clientes. En
enero de 2013, Wisetrack cred la Gerencia de Servicio al
Cliente, drea que estara a cargo de Francisco Morales,
quien fue promovido de Gerente de Cuentas de Retail y
Consumo masivo, con una carrera interna de mas de 4
anos, por lo cual cuenta con una larga trayectoria y expe-
riencia en materia de gestion y desarrollo de proyectos.

“Alineados con la vision de Wisetrack de transformarnos en socios estratégicos de nues-
tros clientes hemos convertido el drea de CRM en una de las méas importantes dentro de
la empresa. Queremos estar cerca de nuestros clientes y asegurar los mejores estan-
dares de servicio para mantener su confianza’, comenté el ejecutivo. Con mds de 7 anos
de experiencia, Wisetrack provee soluciones totalmente integradas a los diferentes giros
industriales, mejorando los procesos de logistica y produccion de sus clientes, actuando
como consultores en sus distintas problematicas.

“Nuestro desafio es poder brindar un servicio end to end a nuestros clientes convirtién-
dolo en el valor agregado de nuestra compania” afirma Morales.

UPS LOGRO GANANCIAS
RECORD POR ACCION

UPS anuncid que el cuarto trimestre de 2012 y del ano se alcanzaron ganancias récord
por accién diluidas de US$ 1.32 y US$ 4.53 respectivamente, junto con generar un flujo
de caja disponible anual de aproximadamente US$ 5,4 mil millones.

“El afo 2012 presentd sus retos, especialmente en la debilidad del comercio global. Sin
embargo, UPS ejecutd bien, brindando un servicio superior a sus clientes”, declaré Scott
Davis, presidente y CEO de UPS. "A pesar de las modestas expectativas de crecimiento
macro para el 2013 y la incertidumbre en los EE.UU. generada por la falta de avance en
Washington, el modelo comercial de UPS brindara resultados consistentes, con creci-
miento de ingresos operativos en todos los segmentos.”
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¢QUE REQUIEREN
INCORPORAR LOS EJECUTIVOS
PARA DESEMPENARSE
ADECUADAMENTE EN SUS
CARGOS?

Conocida es la afirmacion, que la capacitacion es una actividad alejada de las necesida-
des de las empresas y de lo que los trabajadores desearian como medio de desarrollo
de sus capacidades. Considerando esta premisa, la Unidad de Educacién Continua del
Departamento de Administracion de la Facultad de Administracion y Economia (FAE), de
la Universidad de Santiago, viene desarrollando un plan de actualizacion de sus progra-
mas de Diplomados cuyas directrices se presentan a continuacion.

La formacion para el trabajo acompana la estrategia de negocio de la empresa. Si nos
encontramos ante un problema de cualquier indole, es imprescindible una rapida y aser-
tiva solucién. Sin embargo, y esto es lo relevante, los problemas los solucionan las per-
sonas, requiriendo para ello manejar un conjunto de conocimientos y herramientas para
desarrollar su gestion. Ello es posible adquirir (es urgente que los incorporen) en un
breve programa llamado Diplomado (120-150 horas).

Los ejecutivos y trabajadores, independientemente de su rol y jerarquia (rango), se orien-
tan al logro de resultados de la organizacion. Es imposible que las personas midan re-
sultados o impactos, si no conocen el proceso del cual forman parte. Los diplomados en
este sentido, les permiten una mirada global del area en forma de sintesis rescatando lo
medular y entregando herramientas aplicables a su trabajo. Es méas rentable invertir en
una formacion de diplomados que en un curso breve y especifico ( sin duda).

La formacién en una empresa debe ser permanente y ascendente. jLas razones? Lo
primero por la velocidad de los cambios de conocimientos y tecnologias, lo segundo, para
posibilitar el desarrollo de ejecutivos y trabajadores contribuyendo a su realizacién y feli-
cidad. En esta linea, los programas de Diplomados estan disefiados bajo una metodologia
de trabajo que integra contenidos bésicos y complejos en la sala de clases con estudios
de casos, que muchas veces, provienen de las empresas a las que pertenecen los alum-
nos. Para la Universidad de Santiago de Chile, la formacion para el trabajo constituye un
compromiso permanente con la sociedad y el mundo laboral. Su proceso de articulacion
con la empresa tiene larga data, robusteciéndose con la incorporacién de docentes pro-
venientes de la industria a sus programas de diplomados.

ARRIMAQ CAPACITA A EXPERTOS
DE ACHS EN LOS AVANCES
TECNOLOGICOS DE EQUIPOS DE
MOVIMIENTO DE MATERIALES

Una capacitacion tedrica y
Practica fue la que recibieron
los expertos en prevencion
de riesgo de la Asociacion
Chilena de Seguridad, ACHS,
en las dependencias de Arri-
mag.

En la oportunidad los asis-
tentes pudieron conocer los
Ultimos avances tecnoldgi-
cos de las maquinas eléctri-
cas BT y Raymond, equipos
que cumplen con las mas
exigentes normas de segu-
ridad a nivel mundial, para
asi potenciar las competen-
cias de estos profesionales y
otorgar una asesoria mas especializada a las empresas adherentes a la ACHS.

Con estas capacitaciones Arrimag y la ACHS buscan difundir los sistemas de seguridad
mas avanzados para que las empresas y sus trabajadores los soliciten en los equipos
que operan en sus plantas.
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