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EDITORIAL

La interaccion y el intercambio de conoci-
mientos son claves para el éxito de un sector
industrial. La importancia que ha adquirido
la logistica al interior de las compafiias, en
los Ultimos anos, hace necesaria acompanar-
la con profesionalizacion y conocimientos en
sus distintas areas. La variedad de eslabones
gue forman esta cadena hace primordial en-
contrar las instancia para relacionarse correc-
tamente. En esta linea, Logistec trabaja para
potenciar el intercambio de conocimiento
entre el sector y generar los espacio de inte-
racciéon entre los actores del mercado.
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Alineacién de Modelo Operacional

Eugenio Caldentey

Rodrigo San Martin

Operacién de Puerto de Miami

Inglés como Herramienta

Con la finalidad de cumplir nuestro rol y
compromiso, como medio especializado en
el sector logistico, hemos creados distintas
instancias de interaccion.

Es asi como, el préximo 5 de agosto, realiza-
remos el Congreso Logistico “Supply Chain
Futures, balanceando el abastecimiento y la
demanda”, cuyo relator Larry Lapide, profe-
sional con mas de 30 anos de experiencia
en el area industrial, asesorfa, investigaciéon
comercial y académica, expondra sobre las
tendencias en Logistica. Pero nuestro rol se
potencia aun mas con las oportunidades de
interaccion y crecimiento para el sector que

Desafios de la Consultoria

[ eoitoriaL ]

entregara nuestra Il versién de EXPO LOGIS-
TEC 2014. Respaldados en el éxito de las ver-
siones anteriores (2010 y 2012), esperamos
esté afo crecer en el nimero de empresas
participantes y en los asistentes para posi-
cionarnos con mayor fuerza- como el evento
logistico por excelencia en Chile.

Nuestro compromiso con el sector logistico
sigue en pie y para e€so seguiremos intentan-
do en nuestras paginas aportar conocimien-
to a un mercado en constante crecimiento.
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Las primeras tres caracteristicas dentro del marco de la cadena de abastecimiento de excelencia estan
relacionadas y responden a la alineacion de una estrategia comercial competitiva (Presentacion N°
1). En una cadena de abastecimiento de excelencia, la estrategia comercial y sus componentes mas
importantes deben ser precisos y claros para ser entendidos por los directivos.

ALINEACION DEL MODELO OPERACIONAL P

PRESENTALCIOMN 2

| mismo tiempo, el modelo

operacional de la cadena de

abastecimiento no sélo debe

sostener la estrategia comer-

cial sino que también ser el
elemento principal para mejorarla. El modelo
debe ayudar a la compaiiia a crear mercados
en los que se quiere dominar.

También necesita realinearse continuamente
a medida que las estrategias evolucionan. La
presentaciéon N° 2 describe una lista poten-
cial (probable) de elementos relacionados a
la cadena de abastecimiento que podrian ser
parte de una estrategia comercial competi-
tiva. Estos elementos no solo dictan qué es
lo que necesita el modelo operacional para
respaldar estos elementos, sino que reflejan
las caracteristicas del modelo operacional
gue son necesarios para mejorar la estrate-
gia comercial en su totalidad.

Wal-Mart, Dell y Cisco Systems poseen mo-
delos operacionales de cadenas de abaste-
cimiento que se alinean tanto con una es-
trategia comercial de soporte como una que
promueve. La estrategia comercial de Wal-
Mart, a través del tiempo, ha sido mantener,
diariamente, los precios minoristas mas ba-
jos para los clientes que buscan precios eco-
noémicos. Para realizar esta tarea, el minoris-
ta ha cambiado su modelo operacional para
distribuir mercaderfa en los lineales al mas
bajo costo, asegurando que puede mante-
ner en forma consistente precios mas bajos
que la competencia.

Parte del modelo operacional de Wal-Mart
tiene que ver con controlar grandes almace-
nes que aprovechan un numero limitado de
formatos. Estos grandes almacenes, los que
se abastecen por grandes centros de distri-
bucién, producen economias de escala y de
eficiente utilizacion de activos, obteniendo
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Elementos de una Estrategia Competitiva
y Caracteristicas del Modelo de Respaldo

Elementos de una

Estrategia Competitiva

Precios mds bajos

Produicios de alio mangen

Elemplos de caractesisticas del modelo operacional

que respaldan los elamentos de esta estratedia
Bajos cottos aperacipnales.

Mixima desponibilidad-sn los puntos de wenta

Provesdores de la mds alta calidad

L s alta cakclad

Fuertes controles do calidad die fabricacidn

Chelo reducido desde la orden ol despacho

Teipicda respuesta del dierie
M nnavadacs

Rapido retoma
deactivos

Ampa e de produccdin

Megar servicio al cliente

Mejor asatendia postventa

Miis respan abilidad
con &l medio amibents

costos operacionales mas bajos, a largo pla-
zo. Wal-Mart tiende a mantenerse alejado
de productos que estan de moda, eligiendo
comercializar una variedad limitada de items
de bajo riesgo, que se venden de forma mas
réapida y segura. Esto también ayuda al mi-
norista a evitar costos de comercializacion y
promocion de los productos. Por otro lado, la
estrategia comercial de Cisco Systems es ser
el lider predominante en el mercado de re-

Rdpids wslleltud a la fecha scardada

Lanzamiento mas eficientes de nuevos produdtos

Mlhxima utllizacion de s planta
Inveritarios reducidos al midmo

Exporio on complifidad de [a gestion

Seracko eapedilico para cada segmento de cientes
bbxima disponibilidad en & punio de venia

benos desechos y midaims reciclaje

des de datos, vendiendo soluciones integra-
les de hardware y software (informaticas). El
modelo del equipo de comunicaciones de la
compafia incluye una rapida integracion de
adquisiciones de alta tecnologia-mas de 100
a través de su historia.

Esto mantiene los costos de Cisco muy bajos
y los margenes altos mientras ofrece avanza-
da tecnologia a sus clientes. El modelo ope-
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racional se enfoca en el proceso de introduc-
cion de nuevos productos para beneficiar la
mantencion de la tecnologia de vanguardia.
Requiere subcontratar las operaciones de
la cadena de abastecimiento a asociados,
como Jabil Circuits, el proveedor electréonico
que fabrica el equipo de conmutacién mo-
dular que comercializa Cisco.

La presentacién N°3, resume el modelo ope-
racional de Cisco y el marco de trabajo de
otros lideres en cadenas de abastecimiento
estudiados por el equipo de investigacion
del proyecto SC2020.

OBJETIVOS DE
DESARROLLO
BALANCEADO

La busqueda constante de la excelencia ope-
racional es un ingrediente necesario para las
cadenas de abastecimiento de excelencia-
aunque dificil de definir de una forma obje-
tiva. Los gerentes de operaciones constante-
mente buscan mejorar el desempefio de la
cadena de abastecimiento, especialmente
para lograr la excelencia operacional. Los di-
rectores de la cadena de abastecimiento de
excelencia controlan la produccion frecuente
y formalmente. Miden como funciona la ca-
dena de abastecimiento y aplican métodos
de innovacion continua para elevar los de-
saffos.

Sin embargo, aunque una cadena de abaste-
cimiento pudiera tener un buen desempeno,
no significa que sea excelente. El hecho de
intentar hacer las cosas bien o enfocarse en
acciones que no son tan importantes no es
parte de la excelencia operacional. La exce-
lencia se puede llevar a cabo enfocandose
en los hechos mas importantes- los que con-
ciernen a ser competitivos dentro del mer-
cado.

Por ejemplo, en el comercio de productos de
la industria de la moda, el enfoque se basa
equivocadamente en la reducciéon de inven-
tarios, mientras que la alta disponibilidad de
productos es mucho mas importante para
obtener objetivos rentables.
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Una cadena de abastecimiento de excelencia
debe tener un buen desempeno frente a un
grupo de objetivos de desarrollo operacional
y los criterios de medicién que coincidan con
sus objetivos comerciales.

Algunas cadenas de abastecimiento, como
la de Wal-Mart y la de Dell necesitan ser
altamente eficientemente para mantener
los costos bajos y los precios competitivos.
Otras cadenas de abastecimiento son dise-
fadas para enfocarse en tener mejor capaci-
dad de respuesta, y menos preocupacion en
los costos. (Ver presentacion N°3) IBM es un
ejemplo de una compania que necesita en-
focarse en la capacidad de respuesta de sus
clientes para captar ventas de sus productos
y servicios, los cuales son de un alto margen
(posiblemente a expensas de mantener altos
costos de operacion e inventario).

IBM hace esto con el fin de maximizar los
margenes que se generan a través del histo-
rial con el cliente. Para evaluar qué objetivos
de desarrollo operacional se enfatizaran, es

util agruparlos en tres tipos, como se mues-
tra en Presentacion 4.

1.- RESPUESTA DEL CLIENTE. Incluye
medidas como organizar la duracién del ci-
clo, organizar tarifas de tasas de despacho,
calidad del producto y el tiempo que se ne-
cesita para comercializar un nuevo producto
que evalle el desempeno de las operaciones
orientadas al cliente de una cadena de abas-
tecimiento. (Cabe mencionar que los crite-
rios de medicion de este tipo no se relacio-
nan directamente a los criterios de medicion
de los estados financieros de una compania.)
Las companias que poseen industrias que fa-
brican productos de altos margenes y corta
vida, frecuentemente dan énfasis este tipo
de objetivos; podemos citar como ejemplo
la industria farmacéutica, de la moda, de los
medios de comunicacion y entretenimiento.

2.- EFICIENCIA. Estas mediciones de de-
sarrollo operacional son internas; evallan
la excelente forma en la cual la cadena de
abastecimiento convierte insumos en pro-
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ductos. Podemos citar productividad laboral,
satisfaccion de la mano de obra, costos de la
cadena de abastecimiento y desechos (cabe
mencionar que estos criterios de medicion se
relacionan directamente con los criterios de
medicién del estado resultado.). Las Compa-
fifas que controlan los costos, como la indus-
tria de alimentos y bebidas, articulos basicos
del &rea minorista y suministros industriales
generalmente se enfocan en este tipo de ob-
jetivos.

3.- UTILIZACION DE LOS ACTIVOS.
Estas medidas operacionales también son
internas. Sin embargo, se enfocan en cuan
efectivamente se utilizan los activos como
los inventarios y las instalaciones (Se relacio-
nan directamente al balance consolidado).
Podemos mencionar que las compafias que
poseen un gran capital, tales como fabri-
cantes de semiconductores y productores
de la industria petroquimica, generalmente
trabajan en forma continua para maximizar
la utilizacion de sus costosos equipos de pro-
duccion.

Los criterios de medicién mas frecuentes de
la cadena de abastecimiento que pertene-
cen a cada una de estas categorias incluyen:
costos que midan eficiencia, tasas de despa-
cho (medidas restrictivas), que miden la res-
puesta del cliente y rotacién de inventario,
el cual mide la utilizacion de los activos. La
utilizacién de distintos tipos de criterios de
medicion necesita intercambios, por ejemplo
mejorar las tasas de despacho generalmente
requiere tener grandes inventarios y costos
elevados.

Una estrategia competitiva exige la utiliza-
cion de un conjunto de criterios de medicion
del funcionamiento operacional que pone
un énfasis, variable, intencionalmente, en
estos criterios para cada uno de estos tres ti-
pos; enfocandose mas en unos que en otros,
como se describe en la Presentacion N°4, las
contrapartidas son necesarias para enfocar-
se (representado por la posicion del circulo
pequefio en el tridangulo) en una alineacion
con la estrategia comercial y el modelo ope-
racional.
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PRACTICAS
HECHAS A MEDIDA

La cuarta caracteristica de una cadena de
abastecimiento de excelencia es su enfoque
en un numero limitado de practicas comer-
ciales que se fortalecen entre si y estan
alineadas con los objetivos operacionales.
Las cadenas de abastecimiento de excelen-
cia evitan la trampa que implica hacer todo
bien, ya que, de esta forma, nada se hace
bien. Para lograr la excelencia, una cadena
de abastecimiento enfoca sus recursos solo
en los insumos que son mas importantes y
aplica sus recursos adecuadamente a esas
areas que no son tan importantes para la es-
trategia y el modelo operacional. Las prac-
ticas se adaptan para que sean consistentes,
fortalecidas y optimizadas transversalmente.

Estas practicas hechas a medida necesitan
integrarse de manera que todo su sistema
sea mayor que la suma de las partes. Este
conjunto de practicas comerciales hechas a
medida, es lo que el estratega Michael Porter
denomina “sistema de actividades” necesa-
rio para mantener una ventaja competitiva.
En cadenas de abastecimiento de excelencia,
una practica es la “mejor” cuando se ajusta
a un set de practicas hechas a medida, que
respaldan una estrategia competitiva.

Esto significa que ser lo “mejor” depende
de las caracteristicas de la industria asi como
también de la posicién competitiva que se
quiere lograr. Si analizamos Dell, sus prac-
ticas hechas a medida incluyen la utilizacion
de un centro de abastecimiento que pro-
porciona un inventario consignado que sus-
tentan sus operaciones de fabricacion con
ordenes sobre pedido o calzadas. Esta prac-
tica le permite a la compafnfa mantener un
inventario minimo y le proporciona a Dell los
beneficios de un ciclo de dinero en efectivo
negativo, de esta forma sus clientes le can-
celan antes que Dell tenga que pagar a sus
proveedores (ver presentacion N° 3). Asi, se
presiona a los proveedores a tomar los ries-
gos asociados con la mantencion de inventa-
rio que pudieran ser severos. Otros aspectos
de estas practicas de Dell mitigan el riesgo.
Una de estas practicas es la colaboraciéon de
los proveedores, en la cual Dell proporciona
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a sus proveedores claras senales de hacer en-
trega de un pedido en tiempo real. Asimis-
mo, Dell conecta sus operaciones de sistema
a su pagina Web, la cual le permite a la com-
pafia dar forma a su pedido (demanda). Los
productos ofrecidos y promocionados en su
pagina se cambian diariamente, basados en
centros de abastecimiento. De esta forma,
los proveedores se aseguran que sus inven-
tarios no se mantienen inactivos por largos
periodos.

Estas practicas hechas a medida funcionan
bastante bien para Dell. Sin embargo, estas
practicas no funcionarian para los minoris-
tas mas tradicionales como Wal-Mart. En
cambio, las practicas personalizadas de Wal-
Mart incluyen potenciar economias de esca-
la en el disefio de su red y la creacién de un
flujo de logistica diferenciado y de gran au-
tomatizaciéon que es posible realizar debido a
la considerable utilizacion de tecnologia. Sin
embargo, las practicas de Wal-Mart también
incluyen la colaboracién de los proveedores
y la participacion de las sefales de demanda,
no se utilizan centros de abastecimiento de-
bido a que los productos necesitan circular
mas rapidamente a través del extenso sis-
tema de distribucién del minorista del que
los centros de distribucion podrian llevar a
cabo. Aunque IBM se encuentra en el mismo
tipo de industria, tampoco puede imitar las
préacticas de Dell. IBM comercializa en forma
global sus servidores de alta tecnologia, ya
que mantiene representantes de venta que
toman pedidos mas complejos que los que
comercializa Dell (basandose en cada caso)
y que ademas tienen ciclos de venta bastan-
te mas extensos. Por ejemplo, mientras IBM
planifica la demanda, para Dell es mucho
mas dificil realizar esta practica, ya que esto
significa realizar cambios a su pagina Web.

INTRODUCCION A
LOS PRINCIPIOS
OPERACIONALES

Para poder comprender las practicas hechas
a medida, sin embargo, es crucial entender
los principios fundamentales. Una premisa
basica del estudio del proyecto SC2020 es
gue existe un conjunto de principios opera-

cionales inmutables e independientes en el
tiempo que cimentan las “mejores practi-
cas” de las cadenas de abastecimiento. En
otras palabras, mientras las practicas pueden
cambiar a través del tiempo y entre las indus-
trias y compafias, los principios operaciona-
les no lo hacen.

Nuestro equipo del proyecto SC2020 ac-
tualmente se encuentra trabajando para
identificar los principios operacionales mas
importantes, las herramientas de nuestro
kit, si prefiere llamarlas, que se utilizan en
las “mejores practicas” hoy en dia. Eso, a
su vez, nos ayudara a identificar las practicas
innovadoras que serd necesario implementar
para el 2020. Sabemos que no las hemos
identificado todas hasta el momento; sin
embargo, descubriremos mas a medida que
el proyecto avance.

Para ilustrar como una mejor practica que
se utiliza actualmente aprovecha estos
principios fundamentales, debemos ob-
servar dentro del contexto de las mejores
practicas de la integracion de la cadena de
abastecimiento. Durante la primera fase del
Proyecto SC2020, analizamos 25 estudios
cuantitativos de consultores, analistas y aca-
démicos para determinar como el desempe-
fio de una empresa se ve afectado por las
practicas de administracion de la cadena de
abastecimiento. La investigacion reveld que
las practicas de integraciéon de la cadena de
abastecimiento — tanto internas como exter-
nas- proporcionan la relacién mas potente
con los criterios de medicion financieros a
corto plazo y su participacion en el mercado.
Podemos observar cdmo esta practica clave
impulsa a seis principios fundamentales para
sacar el mejor provecho.

1. Compania dominante incrementa su es-
fera de influencia sobre sus operaciones o las
de sus socios, generalmente, de esta forma,
todas las partes actlan bajo los intereses
de la companfa. Cuando una compafia in-
tegra sus operaciones internamente o verti-
calmente, amplia la duracién del control de
la administracion. También se puede aplicar
externamente. La colaboracion de Wal-Mart
con sus proveedores es un buen ejemplo
de esto. Wal-Mart proporciona a sus pro-

Nota del autor: El autor desea reconocer la valiosa informacion de sus colegas en el MIT, Centro de Transporte y Logistica,
especialmente a Mahender Singh y los miembros del consejo asesor del proyecto SC2020. Para mas informacion sobre la

investigacion, visite www.sc2020.net.




veedores con informacion de un punto de
venta (PV) de sus productos a través de su
sistema RetaillLink. Target posee un sistema
similar. Al proporcionar informacién que sus
proveedores necesitan para ayudar con su
planificacion y estimacién, estos minoristas
incrementan su influencia (aunque a un nivel
mas bajo) sobre sus proveedores.

2. Incremento de la Transparencia.
Al incrementar la visibilidad a través de la
cadena de abastecimiento, los participantes
la pueden administrar de mejor forma. La
colaboracién entre un proveedor y un clien-
te en la cual la informacién se comparte de
sentido Unico, incrementa la transparencia
de la cadena de abastecimiento. Por ejem-
plo, mientras la informacién histérica del PV,
proveniente del RetailLink ayuda a incremen-
tar la influencia de Wal-Mart sobre sus pro-
veedores, 10s que a su vez, obtienen mas in-
formacién de las necesidades de Wal-Mart.
Generalmente, el incremento de la transpa-
rencia puede ayudar a una mejor prediccion
de la demanda y abastecimiento entre los
integrantes de la cadena de abastecimiento.
Dell y Wal-Mart proporcionan a sus provee-
dores con estimaciones de sus necesidades
de 13 semanas o mas.

3. Limitaciones mitigantes. Si una limi-
tacién de la cadena de abastecimiento se mi-
tiga o elimina, puede conducir a operaciones
maés éptimas. Frecuentemente, en relaciones
de mutua colaboracion, el cliente muestra
maés flexibilidad. Por ejemplo, un cliente po-
dria aceptar despachos con un intervalo de
tiempo en vez de una fecha fija. El provee-
dor, de esta forma, tiene mas opciones con
las cuales optimizar el despacho de todas las
6rdenes de sus clientes, utilizando técnicas
como el incremento de la consolidacion de
la carga.

4. Emparejar El Abastecimiento con
la Demanda. Este principio involucra ba-
lancear el abastecimiento con la demanda a
través del tiempo de manera de satisfacer la
demanda, optimizar las operaciones y mini-
mizar los recursos desaprovechados. Esto se
basa en la comprension que las decisiones
del &rea de marketing y ventas se toman en
conjunto con las operaciones de la cadena

de abastecimiento, proporcionando mejores
resultados que las decisiones tomadas por
cada organizacién por separado. El proceso
de planificacién de ventas y operacion, un
proceso de integracion interno practicado
por muchas compafias, utiliza este princi-
pio para la planificacién tactica. La practica
de configuracion de la demanda de Dell la
utiliza en una ejecucién a corto plazo. Adi-
cionalmente, una planificacion colaborativa,
estimacion, un programa de reposicion que
incluya previsién conjunta y planificacion en-
tre proveedor y cliente también utilizan este
principio.

5. Inventarios equilibrados versus
Ciclos de tiempo. Las practicas de in-
tegracion de la cadena de abastecimiento
reducen el ciclo de tiempo del proceso de la
orden y el cumplimiento de esta, al utilizar
Internet u otro canal electrénico. También
se reduce la mantencion de inventarios. Por
ejemplo, los programas de administracion
conjunta utilizan procesos de reposicion
continuos que quitan tiempo de este proce-
so, por lo tanto reducen el inventario.

6. Contratos de Utilizacion de Pro-
veedores. Este principio involucra utili-
zar acuerdos de reparto de ganancias para
proporcionar al cliente con un incentivo de
aumentar las ventas de los productos de los
proveedores mucho mas que lo que propor-
ciona la contribucién del propio margen del
cliente. Por ejemplo, Blockbuster y los estu-
dios cinematograficos potencian el principio
operacional de contratos con los proveedo-
res en sus relaciones comerciales. El estu-
dio vende una pelicula a Blockbuster con un
importante descuento con el entendimiento
gue recibird una parte de los ingresos pro-
venientes de los arriendos. De esta forma,
Blockbuster puede comprar mas copias de
una pelicula por la misma inversion que ha-
ria si compartiera los ingresos. Ademas, se
puede incrementar los ingresos dando cum-
plimiento a mas solicitudes gracias a la ma-
yor disponibilidad.

Como demuestran los ejemplos citados,
las practicas operacionales de la cadena de
administracién pueden potenciar una varie-
dad de principios, dependiendo de como se

implementan. Por lo tanto, es importante
identificar todos los principios operaciona-
les que son potenciados por una practica
especial, porque ellos proporcionan las ba-
ses para evaluar los costos versus beneficios
de esta practica. Estos principios también
ayudan a medir si es que la practica es con-
sistente, refuerza y optimiza transversal-
mente a las otras practicas de la compania.
Al respecto, las practicas hechas a medida
trabajan de mejor forma cuando los princi-
pios operacionales, que son potenciados por
ellas, respaldan los intercambios de recursos
similares y apuntan a objetivos de desempe-
Ao similares.

COMO POTENCIAR
LOS PRINCIPIOS

Actualmente, es muy importante pensar en
potenciar los principios operacionales en lu-
gar de las “mejores practicas”. Las mejores
practicas cambian a través del tiempo, pero
los principios en los cuales se basan estas
practicas no lo hacen. De hecho, las practi-
cas de la cadena de abastecimiento pueden,
finalmente, convertirse en obstaculos para
lograr las metas corporativas.

Por lo tanto, para los directivos de la cade-
na de abastecimiento es importante tener
una cadena de abastecimiento de excelencia
(una con principios competitivos) para crear
un conjunto de practicas hechas a medida,
gue evolucionen, basados en la compren-
sion que los principios operacionales son
potenciados por ellas.

Estas practicas también deben operar den-
tro del contexto del “marco de la cadena de
abastecimiento de excelencia”. Este conoci-
miento ayudara a los directivos a desarrollar
situaciones comerciales de nivel ejecutivo
necesarias para conducir un cambio. J€»
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VIIl MESA REDONDA - CONSULTORIA:
TENDENCIAS Y DESAFIOS DE LA CONSULTORIA LOGISTICA
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Exito en las implementaciones,
crecimiento del mercado
logistico e innovaciones
tecnoloégicas son sélo algunos
de los puntos que importantes
ejecutivos de empresas
consultoras presentes en Chile
analizaron en el encuentro
organizado por Logistec.

n esta edicion, Revista Logistec

reunio, en su VIl Mesa Redon-

da, a ejecutivos de las mas im-

portantes empresas consulto-

ras logisticas presentes en Chi-
le para conversar y conocer las tendencias y
desafios que estan marcando el desarrollo
de este sector.

El encuentro, que se realizd en las depen-
dencia de Logistec conté con la presencia de
Paulo Escobar Gerente y Leonardo Mufoz,
Consultor Senior de Deloitte; José Luis San
Juan, auditor de trazabilidad de GS1; Clau-
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dia Corte y Raimundo Veloso, Socio de River
Logic Latinoamérica (ex Kom International),
Miguel De Oto, Gerente de SCB Logistica;
Patricio Berstein, Gerente General de AISL,
Orlando Orellana, Gerente General de Solo-
gistik y Garo Konstantinidis de CEOP Con-
sulting. Los presentes ahondaron en seis
distintas tematicas que engloban el actual
escenario de este mercado, bajo la direccion
de Héctor Gallardo, Gerente de Desarrollo de
Logistica S.A, quien oficié como moderador
de la actividad.

Las caracteristicas de los proyectos, las nece-
sidades de los clientes, las cualidades de las
distintas implementaciones, la calidad de los
profesionales logisticos actuales, distintas ex-
periencias y el soporte que entregan los sis-
temas actualmente presentes fueron algunas
de las tematicas que los ejecutivos abordaron
y que vislumbran el camino que ha tomado
la consultorfa en la industria logistica.

Gallardo abri¢ la conversacion instando a
los presentes a determinar cudles son las

principales areas del mercado logistico que
valoran las consultorfas. ¢Quiénes son, hoy
por hoy, las areas en que se desarrollan la
mayor cantidad de asesorfas? y ¢Cudles son
las necesidades que se visualizan en el mer-
cado? fueron las preguntas que abrieron la
conversacion.

Ante estas interrogantes, los participantes
coincidieron en sefalar que la mayoria de
los proyectos, no son tan sélo logisticos, sino
gue son integrados. En buena parte de los
proyectos no solo se debe estudiar al cliente,
sino también a los clientes de los clientes.

“Muchos de los modelos se basan en la
relacion costo-calidad y asi muchas veces
cuesta llegar al objetivo que es optimizar la
rentabilidad de la empresa”, destacé Veloso,
afadiendo que: “Lo fundamental es lograr
integrar la logistica con los deméas procesos
de una empresa”. Integracion parece ser la
palabra que mejor define el actual escenario
de los proyecto de consultorfa, generando
un desafio a las empresas consultora de dar



una mirada en profundidad a sus clientes
gue vaya en la linea de la optimizacion ope-
racional y general.

Los asistentes coincidieron en sefalar que
sus clientes hoy necesitan una solucion acor-
de a su operacion y, por sobre todo a su es-
trategia y vision empresarial, tanto operacio-
nal como también comercial.

Para Patricio Berstein esto es “un proceso y
como tal tiene etapas bien definidas: la pri-
mera es tener claridad de la estrategia de
negocio de la empresa, luego se proyectan
los procedimientos y se proyectan los datos
hacia el futuro; se disefia el layout fisico y de
procesos; y luego se analizan si los sistemas
presentes soportan estos procesos”.

Otro punto fue el planteado por Leonardo
Mufoz, quien aseguré que un elemento
fundamental para realizar un buen trabajo
es que “las empresas conozcan su operacion
y sepan lo que quieren y para donde quieren
ir, y a asi poder realizar una buena lectura y
diagndstico. Todo va de la mano de la expe-
riencia y el conocimiento”.

En esta linea, Miguel De Oto enfatizd que
“aun faltan: experiencia y conocimiento para
hacer los cambios, y visibilidad”, lo que difi-
culta darse cuenta de las oportunidades que
enfrentan las empresas.

EL PROFESIONAL
LOGISTICO

La relacion entre consultora y cliente es fun-
damental para el éxito de lo proyectado o
implementado. En esta interaccion el profe-
sional del area logistica es fundamental. Es
asi como los asistentes ahondaron en las ca-
pacidades y preparacion de los profesionales.
¢La funcién logistica dentro de las empresas
ha subido de jerarquia en relacion al resto
de las dreas 0 no ha experimentado grandes
transformaciones? ¢ Han cambiado los profe-
sionales logisticos en los Ultimos afios? Con
estas preguntas, Gallardo abri6 la conversa-
cion sobre este punto, valorando el rol de los
profesionales en este sector. Garo Konstanti-
nidis comenté que “la constante necesidad

"El profesional que esta
metido en la operacion

de la empresa y los

que estan metido en su
reducto (bodega) y no se
preocupan de ir mas alla
y ver como poder cambiar
las cosas para agregar
valor a la empresa’’.

de involucrar la logistica con los otros pro-
cesos de la empresa ha llevado a mejorar el
perfil de los profesionales de esta area”. En
esta linea, José Luis San Juan, aseguré que
algunos “profesionales no han cambiado v,
lamentablemente, sélo se mueven bajo pre-
sion”.

Por su parte, para el gerente de SCB Logfistica
ha subido el nivel de los profesionales, pero
asegurd que aun existen dos tipos: “el profe-
sional que esta inmerso en la operacion de la
empresa y los que solamente velan por cum-
plir sus labores especificas y no se preocupan
de ir mas alla y ver cémo poder cambiar las
cosas para agregar valor a la empresa”.

Dada la estructura gerencial de algunas
compafias, el Gerente General de Sologis-
tik comentd que “aun en Chile es necesario
empoderar mas a los gerentes de logistica,
que imprima velocidad en la toma de de-
cisiones”. Para el consultor de Deloitte, en
cambio, la clave esta en “saber vender la lo-
gistica al interior de las empresas”; idea que
fue compartida por Raimundo Veloso, quien
agregd que “al profesional logistico le fal-
ta conocer en profundidad los clientes (sus
inductores de valor), pues se focaliza hacia
dentro, fundamentalmente hacia las necesi-
dades de su empresa”.

A este respecto, Héctor Gallardo sostuvo que
— a su juicio- hoy existe una mejor capaci-
dad técnica que en los ultimos 10 afos, pero
“siguen los profesionales logisticos siendo
malos vendedores de ideas, faltandoles, en
ocasiones, estatura para pararse frente al
area comercial”.

Frente a la aseveracién de Gallardo, el Ge-
rente General de AISL anadié que — a su pa-

recer- el mercado esta presionando para te-
ner una mejor logistica y “por eso las empre-
sas han comenzado a mirar hacia la bodega.
Ante esta situacion, la Gerencia comienza
también a mirar hacia los logisticos y asi se
abren nuevos espacios en el mercado”.

DESDE LA
PROYECCION A LA
IMPLEMENTACION

¢Cuanto de los proyectos o asesorfa por
los que fueron contratados finalmente se
implementan? y ;Cuénto de lo que se im-
plementa finalmente es exitoso? Bajo estas
interrogantes, Gallardo instd a los consulto-
res a profundizar sobre el éxito que registra
su sector y sobre el aporte que entregan el
sector para el mercado logfstico.

A este respecto, los asistentes al encuentro
concordaron en que, si bien, son los clientes
quienes definen el tipo y la finalidad de la
consultoria por la que pagan, muchas em-
presas finalmente no concretan lo proyecta-
do. Las causas de esta situacion —segun los
ejecutivos- son variadas, y van desde el tipo
de asesoria, la incidencia que tendria en la
operacion de la compania y el costo final
de la implementacion. Dichos factores son fi-
nalmente evaluados por las compafias para
definir la implementacion de lo disefado.

Para Garo Konstantinidis “mientras mas in-
tegrado esté el disefio a la implementacion,
mayor es la probabilidad de que se concrete
con éxito puesto que al estar ambas decisio-
nes bajo una misma mano, no existen incen-
tivos para desviarse de la mejor solucion”.
En este punto, el Gerente General de AISL
plante6 que la estadistica de proyecto e im-
plementacién estd determinada por “cuan-
tos de los proyectos realmente requieren una
implementacion”.

“Los clientes por lo general toman una parte
de la recomendacion. Es muy dificil que im-
plementen todas las recomendaciones, pero
también es dificil que no asuman ninguna
modificacion. Los planes de implementa-
cion son por lo general a mediano y largo
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plazo”, recalcé Veloso. Uno de los desafios
de esta mercado es proyectar los disefos y
soluciones a largo plazo, considerando las
eventuales modificaciones del mercado vy el
crecimiento propio de las empresas. Es asi,
como el ejecutivo de Sologistik, destacd que
la clave para una buena solucién esta en “la
flexibilidad de lo proyectado, ya que por lo
general las empresas tienen mas o menos
claro lo que necesitan y conocen muy bien
su negocio”.

¢<HAY MERCADO
PARA TODOS?

¢ Como se proyecta el escenario para los ac-
tores logisticos en el futuro? La segmenta-
ciony la llegada de empresas internacionales
han dominado los ultimos afos del mercado
de consultores, seguin acordaron los profe-
sionales.

Sin embargo, los ejecutivos coincidieron en
que la creciente importancia que tiene las
operaciones al interior de las compafiias,
llevara a las empresas a continuar buscando
soluciones para mejorar la operacion y asf
continuaran mirando a las empresas consul-
toras como una alternativas. “En la medida
en que las operaciones se hagan mas com-
plejas y exigentes, las empresas tendran que
salir afuera a pedir ayuda, por lo que no veo
un riesgo para el mercado, a lo menos a me-
diano plazo”, dijo Miguel De Oto.

La segmentacién por nicho es una de las
tendencias que abriria nuevos actores con
cada vez mas especializacion. Con todo, los
asistentes subrayaron que, hoy por hoy, la
experiencia en un nicho determinado y la ex-
periencia internacional son determinantes al
momento de posicionarse en este mercado.
“Siempre habra necesidad de consultores”,
enfatizo Veloso, quien detallé que “hay em-
presas grandes que se relacionan con consul-
toras grandes e internacionales.

Mientras que las empresas medianas o pe-
quefas, que no pueden pagar una consul-
torfa de alto costo, requieren de consultoras
més pequenas que le ofrezcan servicios”.
Siempre estard el mundo de las empresas
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grandes y empresas pequeias abriendo es-
cenarios de desarrollo profesional para dis-
tintas compafias.

SECTORES
DESTACADOS

¢Cudles son los sectores destacados por su
logistica? Esta pregunta abrid la conversa-
cion sobre el actual panorama que existe en
el mercado logistico nacional. Los asistentes
coincidieron en que los mejores estandares
logisticos por lo general se ven en el merca-
do farmacéutico y el retail que son merca-
do donde la inversién en torno a mejorar su
operacion es importante.

“Las exigencias del retail son mas complejas
por el nimero de SKU, por lo que lideran las
inversiones y preocupacion por su operacion.
El farmacéutico es otro nicho que esta cre-
ciendo”, expreso Berstein.

Otro mercado que a juicio de los profesio-
nales viene creciendo es el mercado de los
productos masivos. Sin embargo, Orlando
Orellana declaré que “si bien, el retail avan-
za aun quedan muchas oportunidades para
mejorar”.

La excelencia de cada operacién y sector tie-
ne que ver con saber si su logistica sirve para
llevar a cabo su operacién y cuanto cuesta,
més que con el nivel de errores, concluyeron
los profesionales, destacando las posibilida-

des de crecimiento del mercado de la mano
del posicionamiento de distintos sectores.

SISTEMAS
DISPONIBLES

¢Cuantas de las buenas ideas que se pueden
proyectar o disefiar se ven limitadas por los
sistemas con lo que se cuenta? Para los eje-
cutivos la clave en este punto esta en el co-
nocimiento que se tenga de las herramientas
utilizadas, las caracteristicas de la operacion
de las empresas y sobretodo, tener claridad
sobre qué desea mejorar el cliente. Con es-
tas ideas claras, las empresas pueden definir
correctamente la implementacién de lo pro-
yectado.

La implementacion tecnoldgica tiene una di-
ficultad, segun Leonardo Mufoz, la cual se
origina “en conocer que es lo que motiva la
adquisicion, por ejemplo, de un determina-
do software. Las empresas deben tomarse el
tiempo de determinar lo que se necesidad y
asi establecer las caracteristicas que debe te-
ner el software”.

Con todo, los profesionales coincidieron en
gue no existe una solucién Unica para todas
operaciones logisticas. La clave estd en que
el software se adapte a lo que la empresa
necesita y no la empresa al software. 1€
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DISTRIBUCION
URBANA AM-PM
EUNA SOLUCION
O UNA AMENAZA
PARALA
DISTRIBUCION
EN LA CIUDAD?

La Distribucién Urbana es una actividad fundamental
y que ha tomado mucha fuerza en el actual desarrollo
de la economia. Sin embargo, con el tiempo y los
cambios, el principal reto que tiene es alcanzar
mayores niveles de eficiencia.

n una sociedad que presenta un incremento sostenido

de sus niveles de produccion y consumo; y la prolifera-

cion de zonas urbanas, la disponibilidad de productos

es fundamental pero compleja. Ante este panoramay el

constante crecimiento de la ciudad, desde el punto de
vista de la infraestructura y de la poblacién, el desafio del sector de
transporte y distribucién urbana de mercaderias se orienta a disefar
modelos y generar acciones que permitan mayor eficiencia en este
campo.

Actualmente uno de los problemas basicos de esta actividad es el
alto numero de vehiculos necesario para desarrollar estas operacio-
nes, lo que implica un negativo impacto en el flujo del trafico y en
la salud de la poblacion debido a la contaminacion acustica y la po-
lucion. Las empresas de distribucién urbana estan en una constante
busqueda en aras de disminuir dichos impactos negativos, los que —a
su vez- implican altos costos para las companias, tanto en lo econé-
mico como en su imagen corporativa. En esta linea, las companias
lideres del mercado han trabajado en tres lineas de acciéon basicas
para hacer mas eficiente y amigable la operacion, entre las cuales se
cuentan:

REDUCCION Y SUSTITUCION DEL PARQUE VEHICULAR; Fo-

mentando el uso de vehiculos de menor envergadura, gracias a lo
cual se minimiza el impacto negativo en el flujo vehicular. USO DE
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COMBUSTIBLES ALTERNATIVOS; que generan menores emisiones
contaminantes, reduciendo el impacto medioambiental. REORGA-
NIZACION DE LA ACTIVIDAD; ordenamiento dirigido de la acti-
vidad que contempla: la regulacion de franjas horarias, espacios de
descarga por sectores y tipos de vias, espacios especificos para casos
concretos, microplataformas de distribucion, disefio de rutas eficien-
tes, entre otras estrategias.

Teniendo en cuenta lo anterior, se puede establecer que antes de
disefar su operacion de distribucion en la ciudad, las companias de-
ben considerar variables especificos, tales como: la inseguridad, el
impacto ambiental, tiempo de la operacion (lentitud del transito en
horas punta), condiciones geogréficas, disefio urbanistico, planifica-
cion del proceso (cierre de vias para transporte de carga, esquemas
de horarios, etc.), entre otras.

En este contexto, una de las estrategias que se han puesto en marcha
para responder al complejo escenario de distribucién urbana es la
planificacion AM-PM. Para conocer los pormenores de la aplicacion
de este modelo, sus caracteristicas y su impacto en la actividad na-
cional, importantes ejecutivo de tres empresas entregaron su opinion
al respecto.

En una primera instancia, Rodrigo San Martin, Director Comercial
de TNT Express; Cristian Larenas, Gerente de Marketing y Produc-



tos de Chilexpress y Rodrigo Prida, Gerente
Planta de Tur Bus Cargo coincidieron en que
la distribucion urbana tiene complejidades
propias del desarrollo de la ciudad, ante lo
cual el mercado va buscando diferentes so-
luciones.

NUEVO ESCENARIO
DE DISTRIBUCION

"“El crecimiento de las ciudades y con ello
los aumentos de costos de la distribucién
generan la necesidad de buscar eficiencias”,
asegurd San Martin, al referirse al escenario
actual de la distribucion urbana nacional. A
este respecto, el ejecutivo planted que es-
tas situaciones “vienen acompafadas de la
utilizacién de redes consolidadas y no con
soluciones que se basan en flotas propias o
dedicadas”.

El resultado de la ecuacion entre tiempo de
entrega y efectividad en la distribucion ha

“El desarrollo de las ciudades y el crecimiento del pais
genera mas demanda de servicios y conectividad, lo que
nos ha llevado a crear proyectos innovadores y servicios

de mayor cobertura”.

sido siempre el desafio de esta industria.
Buscar los modelos tendientes a garantizar
la correcta distribucion, ante el constante
aumento de la demanda es la tarea. Am-
bos puntos dependen del tipo de necesidad
y del requerimiento del cliente. Hoy en dia,
los servicios mas eficientes en costo son los
que estan ganando terreno. Estos servicios
apuntan a la consolidacién, con volimenes
de redes existentes y donde los tiempos de
entrega no se dan durante el mismo dia.

Para el Gerente de marketing y productos de
Chilexpress, estos dos aspectos instan a las
empresas a buscar soluciones para dar res-
puesta a las necesidades del mercado. “El
desarrollo de las ciudades y el crecimiento
del pais genera mas demanda de servicios y

conectividad, lo que nos ha llevado a crear
proyectos innovadores y servicios de mayor
cobertura”, asegurd.

En la misma linea, Prida expresd que “éstas
dos variables son muy importantes y normal-
mente los distribuidores no las manejamos,
sobre todo cuando involucra servicios com-
plementarios como el retorno de documen-
tos con firmas y/o dineros. Con esto Ultimo,
los tiempos de entrega se tornan imprede-
cibles y la efectividad termina afectando-
se. Con esto, es muy importante disponer
de herramientas de comunicaciéon que nos
permita coordinar las entregas para que los
destinatarios se encuentren y se tengan los
elementos necesarios para concretar las en-
tregas”.

DIRIGIMOS
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[ BUCION ]

Para hacer frente a esta problematica es que
se disenod la modalidad AM-PM, asegurd el
Gerente Planta de Tur Bus Cargo. “Esta nace
ante la necesidad de algunos clientes de
contar con los productos el mismo dia del re-
guerimiento, por urgencia y/o valor de estos,
donde el costo del flete es casi marginal”.

{UNA SOLUCION
PARA LA INDUSTRIA?

El incremento del e-commerce como ten-
dencia de compra en la sociedad chilena im-
puso un escenario desafiante para industria
de la distribucién de mercancias, tanto en el
numero de despachos como en las caracte-
risticas urbanas en las que se desempenfa.
Ante este escenario, la distribucion AM-PM
es —a juicio de San Martin- una tendencia
que llevan a cabo las empresas que realizan
la preparacion de pedidos durante la noche,
con una flota de distribucién exclusiva que
sale desde su Centro de Distribucién tem-
prano a distribuir, y aquellas empresas que
aceptan pedidos durante la mafana para
luego distribuirlos durante la tarde.

tros clientes, ya que cada dia, tanto las em-
presas como las personas, necesitan mover
sus envios con rapidez y eficiencia. Esto per-
mite a los clientes tener una solucién dentro
del dia laboral, sin tener que esperar al dia
siguiente para recibir un envio”, explicé.

¢UNA AMENAZA
PARA LA INDUSTRIA?

Pero al parecer el camino para enfrentar el
nuevo panorama de la distribucion urbana
no pasa por extender el horario de distribu-
cion. Segun comentaron los profesionales,
el modelo AM-PM que se implementa tiene
también sus puntos débiles.

En esta linea, el Director Comercial TNT Ex-
press reconocié que la tendencia actual de
las empresas es buscar la consolidacion de su
distribucion en redes ya existentes y “asi evi-
tar tener flotas dedicadas, ser mas flexibles y
ahorrar en costos totales”. Asi, la posibilidad
de crear flotas dedicadas o corporativas es, a
juicio de los tres ejecutivos, una de las prin-
cipales amenazas de la distribucion AM-PM.

“Nuestra industria no se caracteriza por tener grandes
margenes de utilidad, lo que nos obliga a estar en
constante basqueda de eficiencias y estar atentos a los
cambios de tendencia. La medida fundamental es la
aplicacion de nuevas tecnologias: sistemas de ruteo en
linea, automatizacion en la manipulacion, sistemas de

gestion, entre otras”.

En otras palabras, el profesional de TNT Ex-
press aseguré que esta modalidad corres-
ponde a necesidades especificas, en algunos
casos relacionados a, por ejemplo, ventas
por internet que se entregan a domicilio.
“Lo que genera dudas es que muchas veces
las urgencias en las entregas en este canal
se contraponen con la disponibilidad de la
gente en sus domicilios. En este sentido,
creo gue las entregas con ventanas horarias
definidas, agregan mayor valor”, recalcé.

Para Larenas, en cambio, esta tendencia “es

una oportunidad de poder ofrecer nuevas al-
ternativas en los tiempos de entrega a nues-
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Sobre el punto anterior, San Martin aseve-
ré que implementar el sistema AM-PM con
una flota dedicada, “siempre serd mas caro
en términos de costo total. Adicionalmente,
al ser mas ineficiente en el uso de recursos,
genera mayores externalidades negativas
para la ciudad. En el limite, si cada empresa
quiere tener su flota propia, tendriamos un
aumento importante de estas externalidades
sobre nuestras ciudades”.

Asimismo, Rodrigo Prida advirtié que efec-
tivamente, al contar con flotas corporativas,
el servicio se encarece "y las ineficiencias del

reparto las termina pagando el cliente o el
destinatario”.

En cuanto a la rentabilidad de estos servi-
cios, Larenas asegur6 que en la medida que
las personas y empresas requieren de servi-
cios en el mismo dia, esto debe estar asocia-
do a precios mas caros que los servicios que
realizan las entregas al dia siguiente o mas.

ESCENARIO FUTURO

Al hablar de proyecciones y desarrollo futuro
de la industria, los profesionales coincidie-
ron en que este sector esta en crecimiento,
fundamentalmente, debido a la tendencia a
externalizar la distribuciéon y de potenciar el
trabajo con empresas de prestigio y servicios
de calidad.

“Nuestra industria no se caracteriza por te-
ner grandes margenes de utilidad, lo que
nos obliga a estar en constante busqueda
de eficiencias y estar atentos a los cambios
de tendencia. La medida fundamental es
la aplicaciéon de nuevas tecnologias: siste-
mas de ruteo en linea, automatizacién en
la manipulacion, sistemas de gestion, entre
otras”, aseguré Rodrigo San Martin, Director
Comercial TNT Express.

Desde el punto de vista comercial, el Geren-
te de Planta de Tur Bus Cargo, comentd que
—a su parecer- no existiria un mayor creci-
miento que el ya existente, puesto que “las
empresas aun no estan preparadas para pa-
gar mucho mas con tal de recibir la carga el
mismo dia”.

No obstante, es claro que dado el escenario
y el crecimiento sostenido de las ciudades, la
industria debe estar preparada para respon-
der a las necesidades y a las nuevas dinami-
cas que exigen las empresas y personas que
contratan estos servicios. Innovar y entregar
soluciones eficientes es el nuevo desafio de
estas empresas y para eso la planificacion y
la incorporacion de tecnologias seran las car-
tas diferenciadoras. 1€
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Supply Chain | [AUTOMATIZACI()N]

EXPERIENCIAS
EN TORNO A LA,
AUTOMATIZACION
DE ALMACENES

Como una tendencia real en el mercado del
almacenamiento de mercancias, la automatizacion
parcial o total de las operaciones al interior del Centro
de Distribucién es una decisién compleja que puede
conducirnos al éxito o fracaso de no mediar una
minuciosa evaluacion del mercado, una meticulosa
planificacién de los proyectos y un adecuado estudio
de casos de automatizacion exitosos.

er competitivos. Esta premisa es, sin lugar a dudas, un

factor clave en el cambio que estd experimentando la

logistica a nivel nacional. Es asi como, al interior de las

companias nacen y se concretan, cada vez con mayor

frecuencia, distintas iniciativas ligadas a centralizar ope-
raciones, aumentar su capacidad de almacenamiento, mejorar sus
niveles de eficiencia operativa y sus niveles de servicio, todas las cua-
les tienen un denominador comun: La incorporacién de sistemas au-
tomatizados al interior del Centro de Distribucién (CD).

Teniendo en cuenta lo anterior, podemos sefalar que las tecnologias
de automatizacién mas utilizadas se enmarcan en tres categorias:

7 SORTATION SYSTEM (BANDAS DE AL-
MACENAMIENTO Y SISTEMAS DE CLA-
SIFICACION). Estos sistemas autométicos
se encargan de separar elementos dentro
del centro de distribucion, dirigiéndolos a
determinados puntos. Por ejemplo, estos
clasificadores pueden dirigir paquetes a los
diferentes pulmones de salida o puertas de
la bodega. Las bandas se utilizan para transportar cajas, paquetes o
unidades en las diferentes localidades del almacén, disminuyendo el
tiempo que tarda un paquete en llegar a la puerta de destino.
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 Por: Maria Victoria M.
revista@revistalogistec.com

Enrigque Marambio
Jefe de Planta
Belcorp

Giancarlo Moreno
Gerente de Informaticay TI
Prisa

AUTOMATIC STORAGE AND RETRIEVAL
SYSTEM, (SISTEMAS AR/RS). Este méto-
do de procesamiento de datos, o sistema
robdtico se orienta a la separacion, el al-
macenamiento y la extracciéon de produc-
tos dentro del almacén sin la intervencién
humana.

SISTEMAS AUTOMATICOS DE PICKING.
En torno a estas soluciones, destacan los
sistemas de picking visual y de voz. En la
primera clasificacién encontramos las solu-
ciones: Pick to Light o Put to Light, donde la
informacién del producto a pickear es indi-
cado por medio de una pantalla tactil, que
entrega instrucciones (SKU y cantidad) al
operador para realizar una orden de picking
o de induccion. La segunda clasificacion (voz) esta especialmente di-
seflada para tratar pedidos de cajas completas o peaks de stock en
cualquier rango de servicio. Este sistema es especialmente adecuado
para aplicaciones donde el operario necesita ambas manos disponi-
bles y un campo visual libre para la preparacion de pedidos.

En tanto, como tendencia real en el mercado del almacenamiento
de mercancias, la automatizacion parcial o total de las operaciones
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[ MATIZACION ]

del CD es una decisiéon compleja que pue-
de conducirnos a un boyante éxito o a un
rotundo fracaso. En esta linea, para obtener
los beneficios de la automatizacion y evitar
implementaciones deficientes, tanto los pro-
veedores de estas soluciones como sus clien-
tes coinciden en la importancia de efectuar
una meticulosa evaluacién de las soluciones
de automatizacion presentes en el mercado
antes de adquirirlas y una minuciosa planifi-
cacién antes de implementarlas.

OBJETIVOS
A LAVISTA

Tener claro los objetivos que queremos con-
cretar es un aspecto primario a la hora de
considerar una eventual automatizacion, ya
que, a partir de ellos podremos: evaluar qué
tecnologias debemos incorporar, bajo qué
parametros y, finalmente, mediremos si el o
los proyectos de automatizacién han repor-
tado o no los resultado esperados.

Aunque parezca obvio, este aspecto es
esencial, tomando en cuenta que, de la im-
plementacién de estas soluciones se puede
esperar elevar un indicador X, obteniendo
como resultado el incremento del indicador
Y. En otras palabras, el proyecto de automa-
tizacién podria apuntar a disminuir los cos-
tos de mano de obra, aplicando tecnologia a
operaciones repetitivas; obteniendo —tras su
implementacion- el aumento de la velocidad
en las entregas o la densidad de almacena-
miento, por ejemplo, sin reducir el indicador
inicial para el que fue disefado. Ciertamen-
te los resultados son positivos, sin embargo,
ipodriamos evaluar la implementacién como
exitosa?

Aclarados los objetivos, el paso siguiente es
la planificacién cuidadosa y detallada de las
operaciones que se desean automatizar, eva-
luando el impacto que tendran en el modelo
de negocio que la compafiia desea proyectar
a mediano y largo plazo. En esta linea, es im-
portante analizar si el modelo de negocio va
a modificarse en un futuro cercano, es decir,
si el perfil de pedidos va a cambiar, el tama-
fio de los articulos va a variar, si los articulos
pueden sufrir alteraciones en sus embalajes,
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"Tomar el rumbo de

la automatizacion es
una decision compleja
que, bien planificada,
puede reportar avances
significativos a la
operacion de su CD".

entre otras variables. Claramente, la ‘calidad’
de la planificacion que efectuemos determi-
nard el éxito o fracaso del proyecto de au-
tomatizacién. No obstante, existe un tercer
factor que interviene en el resultado final de
un proyecto de automatizacion, nos referi-
mos a la adecuada seleccion de proveedor
que automatizard los procesos operativos
del CD. Sobre este punto cobran relevancia
términos como: experiencia y soporte. El pri-
mero nos revela la importancia de contratar
servicios de proveedores reconocidos en el
mercado, que puedan demostrar de forma
empirica —mas alld de los costos- su expe-
riencia en la implementacion de sistemas de
automatizacion. El segundo item, en tanto,
nos prevendrd en torno a los servicios de
postventa que dichos proveedores brindan,
entregdndonos un panorama certero sobre
lo que podemos esperar de él frente a cual-
quier cambio o crisis.

De lo expuesto podemos reafirmar que to-
mar el rumbo de la automatizacién es una
decision compleja que, bien planificada,
puede reportar avances significativos a la
operacion de su CD. En aras de promover
esta tendencia, a continuacion presentare-
mos algunas experiencias de automatizacion
en la industria nacional.

SISTEMASDE
AUTOMATIZACION
LOGISTICOS

Durante 2012, Mindugar S.A, uno de los
principales actores de la industria de los rack,
fue invitado a participar, en un ambicioso
proyecto de expansion de lineas de produc-
cion para la multinacional Belcorp, empresa
lider en la produccién y comercializacion de
productos de belleza. Buscando aumentar
su capacidad de produccién y realizar fun-

ciones mas eficientes en sus procedimientos,
Belcorp tuvo la vision de pensar en sistemas
automatizados para su planta. En esta li-
nea, Enriqgue Marambio, Jefe de Planta de
Belcorp, explic6 que “dado el crecimiento
sostenido de la compafiia en los ultimos 3
anos, era imprescindible buscar una alterna-
tiva que nos diera una mayor productividad
para cubrir las necesidades del mercado”.
Con esto en mente, los objetivos especifi-
cos que buscaba alcanzar la compafia, tras
la implementacion de soluciones de auto-
matizacion eran “mejorar el servicio en la
preparacion de pedidos y despacho de los
mismos” y “Consagrarnos como la empresa
n° 1 en venta directa de Latinoamérica”, ex-
plicé Marambio.

Respecto del proyecto de automatizacion,
Walter Miranda, Gerente de Operaciones
de Belcorp, explico que éste comprendiod
“la instalacion de una linea picking continua
controlada a través de sensores, habilitada
para sacado frontal.

Dicha linea, con puesta en marcha a través
de aire comprimido, incluy6é derivadores de
caja mediante un scanner fotografico, bas-
culas registradoras de peso y un controlador
PLC".

En relacion de los beneficios adquiridos
después de la implementaciéon, Miranda,
destacé que “a pesar de que adn nos en-
contramos en la curva optima de adaptacion
y aprendizaje, hemos visto que nuestros co-
laboradores han podido apreciar y entender
esta nueva mecanica de trabajar, alivianando
la labor”.

En torno a los niveles de productividad, agre-
gd que “dia a dia se estd viendo afectada
positivamente, dada la disminucion en los
tiempos de entrega a nuestro cliente final y
la disminucion error internos”. Ademas, el
Gerente de Operaciones, asegurd que “den-
tro de los proximos meses, estabilizando la
operacion a nivel general; (esperamos) te-
ner un equipo de colaboradores con menos
cansancio”, y una operacién que “podra
enfrentar el futuro con mayor tranquilidad
sobre una nueva demanda”. Por otro parte,
respecto del proceso de transicion hacia la



automatizacion, el Jefe de Planta, sefal6 que
este ha sido un factor relevante, “con sus
complicaciones, como todo nuevo proyecto
e implementacién, pero con la voluntad de
los equipos y ciertas acciones se disminuyd la
ansiedad”. En esta linea, el ejecutivo destacod
que la compafia generd tiempos de apren-
dizaje y capacitaciéon para sus colaboradores
“para enfrentar de mejor forma este nuevo
proyecto”. En una evaluacion general del
proceso de automatizacion, Marambio, ase-
gurd que “sin duda vale la pena automatizar,
dado a que se gana en diferentes frentes”.
“Mejorar la capacidad de respuesta y ser-
vicio, y colaboradores con menor presiéon y
stress”, son dos de los aspectos que destacod
el ejecutivo, respecto del proyecto de auto-
matizacion.

Finalmente, consultado sobre la relacion con
el proveedor de las soluciones de automati-
zacion implementadas y la importancia que
Belcorp le atribuye en el éxito del proceso,
Marambio, sefiald que dicha relacion es “de

gran importancia, dado al apoyo, soporte y
asesorfa que nos entregan para generar las
alternativas que nos llevaran a cubrir el servi-
cioy las expectativas del mercado que dia a
dia son mas exigentes”.

TECNOLOGIA DE VOZ

Entre 2011 y 2012, STG Chile desarrolld un
proyecto de automatizacién con tecnologias
de voz para las operaciones de Picking en el
CD de Prilogic. En esta linea, las soluciones
de Voice Picking (VP) implementadas por la
compafia apuntaban, en una primera fase, a
incrementar los niveles de eficiencia durante
los procesos de preparacion de pedidos, ex-
plicé Giancarlo Moreno Herran, Gerente de
Informética y Tecnologia Prisa.

Cabe destacar que, actualmente, el proyecto
de VP de Prilogic se encuentra operativo en
un 25%, equivalente a su primera fase: Pre-
paracion. Posteriormente, explicé Moreno se
pondran en marcha las 3 fases restantes: Re-

posicion de Bodegaje a Picking; Reposicion
Proveedor a Bodegaje y Control de Inventa-
rio.

No obstante, el ejecutivo relaté que: “Aun-
que llevamos poco menos de un afo ope-
rando con la tecnologia de VP en éste CD,
hemos observado 6ptimos resultados, que
esperamos se incrementen una vez que se
implemente el 100% del proyecto”.

En esta linea, el ejecutivo de Prisa senald
que, a la fecha, las ventajas observadas en
esta fase de operaciéon tienen relacién con
el control de la gestion, ya que “nos ha per-
mitido saber que mercaderias se estan pre-
parando, en qué momento, quién lo hace y
cdmo lo hace. Para efectos de la productivi-
dad, esta situacion es muy ventajosa, porque
sabemos qué esta haciendo cada persona en
cada momento. 1€»
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Supply Chain | [MERCADOINMOBILIARIO]

ESCASEZ DE
TERRENOS Y
CONECTIVIDAD:
RETOS PARA
EL MERCADO
INMOBILIARIO
LOGISTICO

Pensar en construir un condominio de bodegaje o un
centro de distribucion en el eje Américo Vespucio o

al interior de la ciudad es casi imposible debido a la
escasez de terrenos observada en estas zonas. Lo
anterior, ha llevado a las inmobiliarias y constructoras
a mirar otros sectores de la ciudad, para proyectar
sus construcciones y responder, de esta forma, a la
creciente demanda de espacio para almacenaje.

| crecimiento y desarrollo econémico nacional, vivido en

los ultimos anos, no solo ha dejado buenas cifras, es-

tadisticas y un buen posicionamiento a nivel mundial,

sino también el crecimiento de importantes sectores de

la economia, entre ellos el sector logistico, teniendo en
cuenta que muchas empresas han visto crecer sus operaciones y, por
ende, requieren de nuevas construcciones donde albergar sus proce-
sos productivos, de almacenamiento y distribucion.

En esta linea, el mercado de la construcciéon y el sector inmobiliario
industrial han debido enfrentar un escenario —en cierta medida- ad-
verso, dada la escasez de terrenos y las restricciones en los pafos
industriales dispuestos en las principales ciudades del pais.

En este sentido, el mercado inmobiliario enfocado a la industria lo-
gistica presenta un alto nivel de demanda y una oferta limitada, asf lo
reflejo el ultimo informe elaborado por Contémpora Servicios Inmo-
biliarios, el cual establecié que “el mercado de bodegaje en Santiago,
tanto de Centros de Distribucion como de bodegaje estandar, cerré
en 2012 con una baja del nivel de vacancia”.

De acuerdo al analisis, la tasa de vacancia del segundo semestre del
afo pasado llegé a menos de 2%, lo que implicd una caida respecto
del 5,26% anotado en los primeros seis meses de 2012, al mismo
tiempo que las rentas tuvieron un alza en algunos sectores del mer-
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Felipe Varela
Subgerente Comercial y
Desarrollo

DLS

Jaime Silva
Gerente de Operaciones
Central Bodegas

Luis Felipe Lehuedé
Director
Megacentro

cado. El principal factor que explico la caida en la vacancia fue el
bajo ingreso de superficies de proyectos nuevos al mercado. Ademas
aumentd la absorcién del sector, consumiendo casi el total de metros
cuadrados disponibles en el Gran Santiago, llegando a 130.000 m2
en los dos tipos de bodegas.

Las cifras del informe citado dejan entrever el incipiente crecimiento
del mercado y la constante necesidad de las empresas por nuevas
instalaciones. Ante este escenario, Jaime Silva, Gerente de Opera-
ciones de Central Bodegas; Felipe Varela, Sub-gerente Comercial y
de Desarrollo de Desarrollos Logisticos del Sur (DLS); Samuel Infante,
Gerente de Proyectos Especiales de Constructora Inarco; y Luis Felipe
Lehuedé, Director de Megacentro; ejecutivos de importantes empre-
sas de construccion y gestién inmobiliaria del sector, analizaron el
panorama y el futuro del mercado, coincidiendo —inicialmente- en
que hoy en dia la escasez territorial es una de las preocupaciones mas
importantes para la industria inmobiliaria logistica.

ZONAS DE DESARROLLO

En los dltimos 15 anos, Quilicura, Huechuraba y Pudahuel, importan-
tes comunas del sector norponiente de la Regién Metropolitana, han
logrado posicionarse como sectores industriales por excelencia, prin-
cipalmente, debido el desarrollo vial que han experimentado. Con-
secuentemente, durante dicho periodo, el desarrollo de Centros de
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Distribucion y Bodegaje en estas zonas y su
demanda se incrementd, asi lo reflejé el in-
forme elaborado por Contémpora Servicios
Inmobiliarios, el cual arrojé que la vacancia
de bodegas, por ejemplo, en el sector nor-
te alcanzé un 0,9%. Lo anterior, se debe no
sélo a la conectividad del sector, sino tam-
bién, al buen precio que se paga por estos
espacios.

A este respecto, la zona Poniente presentd
el ingreso de 72.000 m2, por concepto de
espacio de almacenamiento y, actualmente,
se encuentra en construccién un total de
80.475 m2 de CD que ingresaran al merca-
do el Primer Semestre de 2013. Ahora bien,
segln el estudio, la vacancia en Centros de
Distribucion para esta zona es practicamente
nula. Al mismo tiempo, esta zona posee una
de las rentas mas alta del mercado, con un
valor de hasta 0,13 UF/m2., debido a que se
presenta como un sector consolidado, que
muestra madurez en sus proyectos, ademas,
de una féacil accesibilidad al resto de la ciu-
dad.

En tanto, en la zona Sur y Centro, que repre-
senta solo el 18% del stock total de bodegas,
se registraron ingresos de Bodegas Tradicio-
nales por 30.800 m2 de stock durante el se-
gundo semestre de 2012. En esta linea, en
el Centro aument6 de 0% a 3,5% la tasa de
vacancia, mientras que en la zona Sur dismi-
nuyo6 de 6,59% al 2,17%.

Teniendo en cuenta lo anterior, Felipe Varela
recalco que “hoy existen tres grandes secto-
res que encabezan los desarrollos industria-
les: EI sector poniente, el norponiente y el
sur. “Los dos primeros concentran alrededor
del 80% de los requerimientos de los nuevos
CD, ya que son ubicaciones que aun tienen
disponibilidad”.

En este punto, Lehuedé asegurd que el plus
del sector poniente de la capital es “su cerca-
nia a los puertos (Valparaiso y San Antonio)
y el norte de la ciudad es relevante, porque
tiene buena infraestructura”.

Por su parte, el ejecutivo de Central Bode-

gas, Jaime Silva, asegurd que un punto clave
al momento de determinar la ubicaciéon del
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CD es el uso que se le dara. “La ubicacion
de las instalaciones esta estrechamente liga-
da al uso que se le darad a la construccién;
la conectividad, la potencia eléctrica, etc.”,
sostuvo.

En tanto, para Samuel Infante, hoy las com-
pafias estan privilegiando salir de la ciudad.
“Un punto importantes al momento de de-
terminar la ubicacion es proyectar también el
crecimiento que podria tener la ciudad para
que después las empresas no queden al me-
dio de la misma, con las dificultades que eso
conlleva”.

CONECTIVIDAD

Salir del radio metropolitano ha sido una de
las alternativas para contrarrestar la escasez
de terrenos industriales y la falta de regula-
cion de los terrenos. Ante este escenario, el
mercado se ha visto dominado por un factor
determinante: La conectividad.

Ante el aumento de la distancia entre los
polos industriales y los de consumo, la co-
nectividad ha cobrado un rol primordial. La
facilidad en el acceso a la ciudad se ha visto
optimizado por las construcciones viales de
los ultimos 10 afnos, donde las autopistas ur-
banas y los nuevos accesos a la ciudad han
permitido al mercado inmobiliario ver con
buenos ojos el posicionamiento del sector in-
dustrial en las afueras del cuadrante urbano.

Sobre este punto, el gerente de Central Bo-
degas reconocié que muchas veces son los
clientes quienes salen a buscar las diferentes
alternativas y “ahi el abanico de comunas
donde se enfocan las construcciones cobra
importancia. Con la informacién en la mano,
las empresas comienzan a tomar sus decisio-
nes de acuerdo a las necesidades que tienen.
La suma de factores determina la ubicacion
geografica que tendra la empresa”.

Teniendo en cuenta lo anterior, explicé Vare-
la, “hoy, escoger un lugar para construir va
estrechamente de la mano con la conectivi-
dad. No tiene sentido estar en el corazéon de
la ciudad, ya que lo que se necesita es poder
moverse con facilidad, tener salidas expe-
ditas y rapidas, por eso, los CD, en general,

tienden a estar en la periferia de Santiago”.
A este respecto, Luis Felipe Lehuedé destaco
la calidad de la infraestructura vial desarro-
llada en la periferia de la ciudad, haciendo
referencia al circuito de autopistas que, “ha
acercado notablemente las distancias. Hoy
en dia nada podria pensarse en el radio de
Américo Vespucio. Las construcciones hoy
estan enfocadas en el norte, poniente y sur
de la ciudad, donde pensar en la idea de dar
dos vuelta al camion, en el caso de la distri-
bucion de los productos, es stper importan-
te y estar conectado a una autopista agiliza
mucho estos procesos”.

“La distancia del centro de la ciudad ya no es
un tema relevante. Hoy la mayor preocupa-
cion son los accesos”, enfatizo el Subgerente
de DLS.

ESCASEZ DE
TERRENO

La escasez de terreno no es un fenémeno
que soélo afecte al desarrollo industrial, sino
también al desarrollo inmobiliario en general.
Los profesionales consultados coincidieron
en que la falta de terrenos es, hoy en dia, la
principal piedra de tope para el crecimien-
to del sector. Tal como coment6 el Director
de Megacentro, “la clave del crecimiento
de este sector esta ligada estrechamente a
la posibilidad de contar con terrenos donde
ofrecer estos servicios”.

En esta linea, una éptima y clara regulacién
en cuanto a la planificacion urbana de la ciu-
dad, en la cual se establezcan claramente los
sectores y se amplien las zonas industriales,
se alza como una necesidad fundamental.
Lamentablemente los terrenos industriales
estan cada vez mas escasos, la falta de un
plano regulador que libere nuevas tierras los
hace caros y escasos”, afadié Lehuedé.

Segun Samuel Infante para responder a la
escasez de terreno “sélo nos queda mirar
continuamente el mercado, ver cdmo se va
moviendo y estar atento a las posibilidades.”

La escasez de terrenos es algo que -a juicio
de Jaime Silva- se proyectara en el tiempo,



por lo cual “cada vez las construcciones se
alejardn mas de la ciudad y asi se potencia-
ran nuevas zonas como, por ejemplo, lo que
ha sucedido con Noviciado o Lo Boza”. En
esta légica, para el Gerente de Operaciones
de Central Bodegas, mirar nuevas zonas de
desarrollo puede ser una de las soluciones
para enfrentar la situacion, ya que -a su pa-
recer- la demanda de estas construcciones
seguira creciendo.

Otro factor a considerar al momento de de-
finir donde construir, segun Varela, es elegir
la perspectiva con la que se mirara la cons-
truccion, ya sea desde el cliente o desde la
constructora. “Si es por el cliente se debe
determinar cudles son las prioridades, ya sea
visibilidad, cercania a los clientes, cercania a
los proveedores y asi determinar las zonas
donde se ubicaran”

El sector industrial — a juicio de los ejecutivos-
ha mutado en los uItlmos anos. En esta linea,
la incursion de nuevos actores empresariales,

4 Equipos

< Cobertura

el dinamismo del mercado y las constantes
inversiones de las compafias han sido algu-
nos de los factores que han llevado al po-
sicionamiento de la modalidad inmobiliaria
de “condominios” de bodegas o Centros
Logisticos.

SOLUCION A LA
MEDIDA DE LAS
EMPRESAS

ARos atras las empresas requerian una bo-
dega donde poder almacenar sus productos,
sin embargo, hoy las companias requieren
instalaciones de primera linea, que cum-
plan con todos los servicios necesarios para
sus operaciones, conformando importantes
Centros Logisticos.

A este respecto, el sub-gerente de DLS sos-
tuvo que: “El mercado ha mutado, motivado
porqgue el cliente ha buscado nuevas alterna-
tivas; un mejor producto, valorando sus ins-

www.shkcrental.com

4 Soporte

talaciones, con proveedores que entiendan
sus requerimientos. Antes la gente necesita-
ba una bodega, hoy los clientes buscan un
servicio donde puedan almacenary, a la vez,
contar con otros servicios. Para el Gerente
de Proyecto Especial Constructora Inarco,

"actualmente, los proyectos industriales con-

templan, no sélo una preocupacién por los
m2 respecto a la capacidad de carga y alma-
cenaje, sino que son verdaderos barrios con,
por ejemplo, casinos, bancos, etc. Ya no sélo
es una bodega, sino es una construccién con
un concepto social que se transforma en un
item diferenciador y que, en un mercado en
crecimiento, va marcando diferencias”.

El ahorro que esta modalidad de instalacion
trae a las empresas es, sin duda, su principal
atractivo. 16®»
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EN ESTA OPORTUNIDAD CONOCEREMOS
LA OPERACION QUE ESTA DETRAS DE
CADA UNA DE LAS BOTELLAS QUE LLEGAN
A LAS MESAS CHILENAS Y DEL MUNDO,
AL VISITAR EL NUEVO CENTRO DE DISTRI-
BUCION DE COMERCIAL PEUMO, FILIAR
DE VINA CONCHA Y TORO, CUYO GIRO
PRINCIPAL ES LA DISTRIBUCION Y COMER-
CIALIZACION A NIVEL NACIONAL DE LOS
VINOS DE LA MATRIZ Y FILIALES, UBICADO
EN LA COMUNA DE PUDAHUEL.

a tranquilidad del recinto no re-

fleja la enorme operacion que se

realiza en su interior. Tras los con-

troles de seguridad, ingresamos

al Centro para conocer los por-
menores de una operacion marcada por las
caracteristicas de sus productos y por las dis-
tintas necesidades de sus diferentes clientes.
Al ingresar somos recibidos por José Horacio
Villalobos, subgerente de logistica de la com-
paffa, quien serd nuestro guia para recorrer
sus instalaciones.

“Hoy tenemos pantalones largos del punto
de vista logistico”. Con esta frase, Villalobos
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Una copa de vino para muchos es la expresion de una celebracion
o la compaiiia para disfrutar un buen momento; importancia que
se ha visto reflejada en la preponderancia que ha tomado el sector
vitivinicola como carta de presentacion chilena en el exterior,
proceso en el cual la logistica ha sido fundamental.

inicia la conversaciéon, destacando la inver-
sién que realizé la compafiia en este nuevo
Centro de Distribuciéon que alberga a la em-
presa desde octubre de 2012.

“El cambio ha sido enorme. Hoy tenemos un
CD de primera linea que nos ha permitido
optimizar nuestra operacién enormemente
y satisfacer correctamente las distintas nece-
sidades de nuestros clientes en un mercado
con altos niveles de exigencia”, recalca.
1 6 .0 hrs. En esta oportunidad
" nuestro recorrido lo realiza-
mos en la tarde, hora en la cual se efectta
la mayor cantidad de operaciones del cen-
tro que alberga en sus 21 mil m2 las areas
de ingreso de mercaderia, almacenamiento,

picking, despacho y ademas, una sector de
servicios especiales (unidad de procesamien-

to de productos de valor agregado). “Nos
pegamos un salto logistico el 2012, pasando
de tener una bodega de 5 mil m2 a 21.000
m2. La ubicacién del CD y la conectividad
respecto de nuestros clientes es infinitamen-
te superior a la anterior”, afirma José Ho-

racio.
1 6.4 hrs. El profesional reconoce
m que —dada las caracteristicas
de su operacion logistica- lo primero que se
realiza diariamente es determinar la situacion
del CD a “la mafana siguiente” en términos
de despachos. A modo general, nuestro guia
nos cuenta que las distintas etapas operacio-
nales son realizadas por un total de 50 tra-
bajadores que se desempefian en turnos de
dia y noche. Comercial Peumo en los Ultimos
afos ha desarrollo un area de nuevos nego-
cios que incluye la comercializacion de cerve-
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zas y licores Premium, por ejemplo, los pro-
ductos Diageo, principal fabricante de licores
y spirits a nivel mundial, como son Johnnie
Walker, Ron Pampero, Licor Baileys, Vodka
Smirnoff, Tanqueray y Tequila Cuervo, entre
otros; los productos Sab Miller, Cusquefas,
Grolsch; cervezas artesanales Kross y Szot;
bebida energética Monster y agua mineral
Puyehue, San Pellegrino y Acqua Panna.

1 7 - 1 5hrs. El crecimiento constate

m de la operacion era la prin-
cipal razén que motivé a la empresa a ini-
ciar el 2009 la construccion de este nuevo
Centro. “Los mercados de nicho como el del
agua mineral y las cervezas Premium estan
en crecimiento y necesitdbamos un ‘muscu-
lo" que soportara la operacién. Hoy hemos
optimizado enormemente nuestra opera-
cién”, afirma.

Segun Villalobos hoy se mueven en Peumo
cerca de 250 mil cajas al mes, lo que signifi-
can alrededor de 10 mil cajas diarias con 550
SKU. “La variedad de clientes que tenemos
nos obliga a que la exactitud en los pedidos
sea primordial. Hoy pasamos de pickear por
descripcién de producto a pickear por cé-
digo de barra del producto, lo que agiliza y
garantiza la exactitud considerando que es
un CD con 14 mil posiciones”, detalla el sub-
gerente de logfstica.

Exceptuando los productos tetra pack, todo
sale desde este Centro, mediante distribu-
cion terrestre desde lquique hasta Puerto
Montt y a Punta Arenas via maritima.

hrs. Tras la conversacion ge-

n
1 7 -4 neral y visitar el sector de

oficinas, comenzamos junto a nuestro guia
el recorrido por las distintas etapas del Cen-
tro de Distribucion. Para hacerlo de modo
secuencial, nos trasladamos a la zona de
recepcion de productos. Ahi se ubica una
pequena oficina, cuyos profesionales con-
trolan el arribo de productos en los 10 an-
denes que estan dispuestos para esta zona.
Actualmente, arriban cerca de 4 a 5 camio-
nes de abastecimiento y alrededor de 10
contenedores de productos importados. “A
diario recibimos carga solamente palletizada
tanto de nuestras plantas productivas como
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de nuestros proveedores locales y extranje-
ros (esta Ultima ingresa en containers). Apro-
ximadamente recibimos del orden de 350 a
400 pallets diarios, los cuales son almacena-
dos en este CD. Desde aqui procedemos a
enviar carga a las distintas sucursales dentro
del pais (17), tanto en pallets como en cajas”,

detalla José Horacio.
1 8. 1 hrs. Una vez descargado el
n camion, el sistema utilizado
para el manejo de CD determina la ubica-
cion en el sector de almacenamiento. La agi-
lizacion de este proceso se debe, entre otras
cosas, al ERP de SAP, al WMS y a otras in-
tegraciones de sistemas llevadas a cabo por
Peumo.

Villalobos asegura que el sistema de radio
frecuencia y la incorporacién de un siste-
ma de picking denominado Pick to Light
son fundamentales para llevar a cabo las
caracteristicas propias de un proceso opera-
cional distintivo como el desempefiado por
Comercial Peumo. “La integracién de estas

tecnologias nos permite el fraccionamiento
de las unidades de almacenamiento y asi dar
respuesta a las necesidades de determinados
clientes. Hoy nuestra operaciéon esta respal-
dada por una soélida plataforma tecnologica
que le da visibilidad completa al proceso lo-
gistico”, recalca el sub-gerente de logistica.

1 8.45hrs. Recorrimos los mas de

" 11 mil m2 que contempla la
zona de ingreso y almacenamiento del CD,
cuyas estructuras han debido tener caracte-
risticas especificas ante el peso de las unida-
des de almacenamientos (pallets). Para esta
tarea, Comercial Peumo cuenta con mas de
25 pasillos con racks de doble profundidad y
otros de profundidad simple; en estructuras
de cinco niveles.

“Se apila en doble profundidad y en profun-
didad simple en 5 niveles de alto. El techo es
de 14 metros de alto y tenemos apiladores
especiales, unicos en Chile, porque debemos
llegar con 1,5 toneladas a 9,5 mts de altu-
ra. Otro punto importante de las estructuras



son su calidad antisismicas con memoria de
calculo y certificadas por el IDIEM”, detalla
el ejecutivo. Un elemento que capta nuestra
atencioén es la presencia femenina en el CD.
Operarias, conductoras de grias y encarga-
das de la mantencién de equipos son sélo
algunas de las mujeres que se desempefian
diariamente para llevar a cabo la operacién

de Comercial Peumo.
1 9 . 2 hrs. Ya en el area de picking,
m sector de aproximadamente
4700 m2, la inversién realizada por la com-
pafia comienza a ser evidente. El picking es
un proceso que estd completamente auto-
matizado. Correas transportadoras para op-
timizar los flujos de pedidos y hacer eficiente
estas tareas son algunos de los equipos que
ayudan a pickear los cerca de 27 millones de
litros anuales, segun cifras del 2012 o 3 mi-
llones de caja a venta en la zona de Santiago.
Los productos ya pickeados van por la correa
transportadora, la cual cuenta con un sector
donde pasan por un escaner que identifica
la caja, luego una balanza en linea que con-
trola el peso del producto, garantizando el
estado del producto dentro de la caja . La
lectura de esta informacién permite ademas
hacer un match con los datos del pedido y
luego la caja es etiquetada indicando el des-
tino final de esta para finalmente ser subida
al camion de reparto.

La naturaleza de los productos, segun ex-
presa Villalobos, originé que este proceso se
realice con la menor manipulacién posible
para evitar dafos. El peak de operaciones
se vive en los meses de agosto y septiembre,
debido principalmente a la preparacién que
sus clientes tienen para enfrentar las Fiestas
Patrias, mientras que en diciembre el aumen-
to pasa por los regalos corporativos y cenas

navidefas y de afio nuevo.
1 9 .4 hrs. Las 6rdenes de pedidos
m varfan en cantidad y cuali-
dad de acuerdo a los distintos clientes por
canal de ventas. El sistema que administra
este CD permite a la empresa elaborar pedi-
dos de distintas caracteristicas, desde pallets
completos, cajas y botellas unitarias. “Somos
un distribuidor multicanal: Canal Tradicional,
Retail, On Trade y Mayorista. Dada la va-

riedad de clientes tenemos un alto nivel de
fraccionamiento, lo que nos obliga a tener
un sistema de distribucion distinto. Para los
pedidos fraccionados contamos con un sis-
tema de picking por luces (pick to light) que
nos agiliza la elaboracion de estos pedidos
especificos”, afirma.

Asimismo, Villalobos afiade que la principal
operacion logistica de este CD es el picking
gue “se efectla para satisfacer los pedidos
de nuestros clientes en Region Metropolita-
na. Esto implica una operacién de picking
con alto grado de fraccionamiento llegan-
do a efectuar despachos a nivel de botella,
principalmente para el canal tradicional y On
trade. A diario y en promedio en este CD se
pickean del orden de 15.000 cajas, las cua-
les se despachan en una flota compuesta por

casi 60 camiones de reparto”.
hrs. Cerca de 150 camiones

u
20 L] 1 son los que prestan servicio

a Comercial Peumo para llevar a cabo la en-
trega a sus distintos canales entre las ciuda-
des de Iquigue y Punta Arenas. Como sefiala
anteriormente nuestro guia, 60 de estos ve-
hiculos son destinados al reparto a Santiago
diariamente. “Una vez conocido el nimero
de pedidos realizamos la planificacion de las
rutas, cuya principal funciéon es garantizar la
efectiva entrega de los productos”, decla-
ra Villalobos. Un elemento que destaca es
el Servicio de Respuesta Rapida que imple-
mentaron para los clientes que necesitan de
modo urgente un producto.

Una vez terminado el pickeo, las cajas son
tiradas a las distintas lineas de preparacion
de pedidos de ventas, para luego iniciar la
elaboracién de la unidad de embalaje res-
pectiva, en los cerca de 4800 m2 del sector.

Ya finalizado ese proceso, las unidades son
ubicadas en una de las 11 puertas de despa-
cho para asi posteriormente ser cargada en
el camion determinado. El sistema WMS, la
tecnologia y los equipos utilizados en las dis-
tintas etapas del proceso, permite que Co-
mercial Peumo mantenga todo su proceso
controlado, lo que —a juicio del profesional-
ha permitido agilizar y mejorar la planifica-
ciéon, operaciéon y transporte. 16




( Por: Eugenio Caldentey, Gerente de Logistica Imperial

QUE ESTRATEGIA LOGISTICA ADOPTAR:
SER “LEAN" O AGIL?

Con la capacidad de acceso a Internet en tiempo real, motores de biisqueda como Google y la variedad de
alternativas que ofrecen distintos proveedores compitiendo por la misma billetera, los consumidores de
hoy tienen mas poder que nunca. Ellos demandan productos con mayor innovacion, mayor variedad, mejor
desempeiio, mayor calidad y menor precio.

Adicionalmente a las caracteristicas del pro-
ducto en si, el consumidor de hoy espera sis-
temas de abastecimiento de excelencia: en-
trega inmediata y cobertura global. En este
escenario, los riesgos de operar la cadena de
suministro en base a prondsticos de deman-
da se vuelve casi impracticable. Este articulo
presenta dos alternativas de estrategia para
enfrentar este desafio por medio de cadenas
de suministro Agiles y/o LEAN.

LA ESTRATEGIA LEAN

Desde principios de la década de los 50
hasta fines de los 80’s, Toyota desarrolld un
sistema de produccién/manufactura unico,
que hizo emerger a la industria automotriz
en Japon desde las ruinas de la 2da Guerra
Mundial para transformarse en el mayor ex-
portador de automdviles a nivel mundial. El
sistema fue conocido como TPS (Total Pro-
duction System), hoy en dia se le denomina
manufactura LEAN (en su traduccién mas
literal, manufactura “sin grasa”).

LEAN se enfoca principalmente en la elimina-
cion del desperdicio y corresponde al funda-
mento central del modelo de produccion TPS
de Toyota. LEAN es una filosofia basada en
la reduccion de costos por medio de la elimi-
nacién de los errores y de las actividades que
no agregan valor al cliente. Los costos pue-
den reducirse de dos maneras: (1) eliminan-
do el desperdicio y (2) mejorando la eficien-
cia de las actividades que si agregan valor.
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En la cadena de suministro existe una gran
cantidad de dreas que pueden beneficiarse
inmensamente de esta filosofia, tales como
las actividades de recepcion y despacho en
un centro de distribucion, en las actividades
de maquilado, en los procesos de reparto y
ruteo de vehiculos, asi como en todas aque-
llas actividades manuales de manipulacion
de la carga en plantas productivas, bodegas,
tiendas, etc.

Qué implica adoptar un disefio LEAN en la
cadena de suministro? LEAN requiere que el
sistema logistico utilice la menor cantidad de
recursos en sus procesos. Los principales re-
cursos de una cadena de suministro son los
inventarios, el personal, grias y equipos de

una comparacion con las préacticas de abas-
tecimiento empleadas en el sistema de Pro-
duccion en Masa, entendiendo que, en sus
origenes, LEAN evolucion6 desde el sistema
de Produccién en Masa que hizo tan famoso
al fabricante norteamericano de automéviles
Ford.

En un sistema de produccion masiva, el fa-
bricante compra los insumos y componentes
basicos de sus productos a una extensa base
de proveedores, haciendo practicamente él —
el fabricante - todo el trabajo de ensamblado
del producto, asi como el desarrollo de los
subsistemas y moédulos que lo componen,
como es el caso de la fabricacion de un au-
tomovil.

Estructura Cadena Abastecimienfo de Produccion en Masa

Bl Y

PROVEEDOR 1 PROVEEDOR 2

manipulacion de carga de sus plantas y bo-
degas, las instalaciones de almacenamiento
de materias primas y productos, los camio-
nes utilizados en el transporte de las merca-
derias, y el capital de trabajo. Para entender
el concepto de una cadena de suministro
LEAN y de cémo funciona, se debe hacer

PROVEEDOR 3

PROVEEDOR N

El fabricante del sistema de Produccién en
Masa, tipicamente hace el disefio de las
partes y componentes que debe producir
el proveedor. El proceso completo de abas-
tecimiento es una secuencia de actividades
en linea consistentes en el disefo, licitacion,
desarrollo de prototipos, validacién y control



de calidad, asignacién del contrato y fabri-
cacion. Normalmente, con este sistema, la
decision de adjudicaciéon esta siempre basa-
da en precio, generando el incentivo en los
proveedores de ofertar un menor precio para
luego aumentarlo posteriormente al proceso
de adjudicacion del contrato. En este esce-
nario, dificilmente entre el proveedor y el
fabricante existira la intencion de compartir
otro tipo de informacién que no sea la de los
volimenes a fabricar y el precio de oferta.
Debido a que no existen motivos fundamen-
tales para colaborar entre los agente de la
cadena, las consecuencias de la Produccién
en Masa estan muy lejos de ser beneficiosas
para el negocio.

Muchas veces los proveedores tienen me-
jores ideas para reformar el disefo de una
componente, pero como no son invitados
a participar en esta parte del proceso, el fa-
bricante desaprovecha totalmente el know-
how del proveedor aumentando la proba-
bilidad de salir al mercado con un producto
de un estandar sub-6ptimo o rapidamente
mejorable por la competencia.

En el caso de LEAN, la estructura de la
cadena de abastecimiento presenta una
configuracion muy distinta a la de Pro-
duccién en Masa.

Como se muestra en la figura anterior, El
fabricante LEAN también trabaja con una
extensa base de proveedores, sin embargo
los proveedores son administrados en una
estructura de niveles o capas.

Los proveedores del primer nivel son los que
negocian directamente con el fabricante
y los que proveen todos los componentes,
insumos y subsistemas requeridos por el fa-
bricante LEAN. Esta capa de Proveedores de
primer nivel es considerablemente mas redu-
cida que en el caso de la estructura de abas-
tecimiento de Produccion en Masa.

La configuracion LEAN facilita el desarrollo
de una interrelacion entre proveedor y com-
prador mucho mas estrecha y colaborativa,
con ventajas obvias en la afinidad de la vi-
sién y mision del negocio, disefo conjunto
de nuevos productos, planificacion y sin-

Estructura Cadena Abastecimiento LEAN
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PROVEEDOR 1
(Tercer Nivel)

PROVEEDOR 2
(Tercer Nivel)

cronizacion de las capacidades productivas,
entregas JIT (Just-In-Time) y optimizacion de
inventarios. Cuando del fabricante LEAN, es-
coge a sus proveedores, el precio ya no es
el Unico factor de decisién. Otros criterios
de decisiéon se vuelven mucho mas relevan-
tes en la seleccion de proveedor como son
los estandares de calidad del proveedor, sus
capacidades en el campo de la Investiga-
cion & Desarrollo, confiabilidad de entrega,
compromiso y confianza. Qué hace que una
cadena de suministro sea LEAN? Existen 6
factores criticos de éxito para ello:

1. REDUCCION DEL DESPERDICIO: En
un ambiente productivo/operacional, el des-
perdicio puede tomar varias formas: tiempo,
inventario, sobredotacién, procesos redun-
dantes, mermas y errores. La eliminacion de
este desperdicio claramente tiene como re-
sultado la reducciéon de costos y el aumento
de la eficiencia de todo el sistema logistico,
siendo lo mas importante que el costo de
atender el requerimiento de un cliente se
reduce.

Es crucial que la mirada de eliminacién del
desperdicio sea una mirada global, que abar-
que el sistema de abastecimiento completo
y no sea una mirada local. Por ejemplo, un
fabricante podria forzar a sus proveedores a
llevar mas inventario para asi reducir los in-

o0
PROVEEDOR 2
(Primer Nivel)

4/¢
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PROVEEDOR 1
(Tercer Nivel)

PROVEEDOR 2
(Tercer Nivel)

ventarios del fabricante, sin embargo, si esta
medida no reduce los inventarios de la cade-
na en su totalidad o las ganancias de esta ac-
cién no son compartidas entre todos los par-
ticipantes, no hay ganancia real y el sistema
queda tal cual (podria incluso argumentarse
que la situacion final es peor a la original).

2. ADMINISTRACION DE LA DEMAN-
DA: La administracion de la demanda es una
de las palancas de accidon mas relevante en la
cadena de suministro, donde aun hay mucho
espacio para mejorar. El desempefio de una
cadena de suministro, vista por el cliente fi-
nal, depende mayoritariamente en como sus
requerimientos son administrados, abasteci-
dos y satisfechos.

Esta es una capacidad de la cadena de su-
ministro, que es facilitada con tecnologia de
captura de informacion en el punto de venta
(POS), entre otras. Por lo tanto, la adminis-
tracion de la demanda esta condicionada por
los sistemas de administracién de materiales
disponibles en la cadena de suministro, los
cuales pueden o no ser compatibles entre los
diversos agentes que la conforman.

3. ESTANDARIZACION DE PROCESOS:
Procesos estandarizados son requeridos para
poder mantener un flujo de materiales e in-
formacién ininterrumpido en la cadena de
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suministro. Los principales inhibidores de
un flujo de abastecimiento continuo son las
tareas en batch o por lote, los tiempos de
puesta en marcha y el transporte, éstos au-
mentan el tiempo entre la iniciacién de un
producto o servicio hasta su entrega al clien-
te, e incrementan los materiales en procesoy
los costos de mantener inventarios.

Administrar el flujo de materiales en la ca-
dena de suministro implica enfocarse en la
eficiencia del sistema mas que en la eficien-
cia de la actividad. El flujo continuo se logra
principalmente cuando los materiales y pro-
cesos estan estandarizados a lo largo del sis-
tema logistico debido a que la complejidad
es reducida. Sin embargo, la estandarizacion
sélo puede lograrse cuando existe una estre-
cha colaboracion entre los miembros de la
cadena de suministro. Cuando los productos
y materiales son estandarizados, existe me-
jores oportunidades de reutilizar subcompo-
nentes en distintas linea de produccién, lo
gue permite mejorar las economias de esca-
la, consistencia, calidad de producto y aho-
rro en los gastos operacionales.

4. INVOLUCRAMIENTO DE LOS TRA-
BAJADORES: Unos de los ejes principa-
les en la filosofia LEAN, es que las mejoras
y las buenas ideas provienen del personal
que desarrolla las tareas y actividades que se
quieren mejorar. Sélo involucrando a toda la
organizaciéon en la campana LEAN, se pue-
de obtener el compromiso de la gente en el
cumplimiento de los objetivos.

Cualquier iniciativa de cambio cultural que
no genere involucramiento de los trabajado-
res, estad condenada al fracaso.

5. COLABORACION: Si se desea desarro-
llar una cadena de suministro LEAN, es fun-
damental crea un ambiente de colaboracion
entre los distintos agentes que la componen.
La colaboraciéon a menudo implica compartir
informacion, recursos e ideas, lo cual genera
economias de alcance, permite reducir los
riesgos del negocio al compartirse entre los
distintos agentes, promueve la transferencia
de conocimiento y tecnologia, y un mayor
grado de innovaciéon de productos y servi-
cios.
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6. MEJORA CONTINUA: Finalmente, la
filosofia LEAN establece que el camino del
mejoramiento de los procesos nunca finaliza.
Si es posible mejorar, lo bueno no es nunca
suficiente. Los cambios no requieren ser radi-
cales sino gque incrementales. Todo pequefo
cambio aporta al mejoramiento de la organi-
zacion, y los pequefios cambios son mas faci-
les de lograr que los grandes cambios. Por lo
tanto, si todos en la organizacion se enfocan
en ir mejorando poco a poco, en el tiempo la
suma de estos cambios incrementales resulta
en una gran transformacion de la empresa.
La mejora continua es un esfuerzo recurrente
por mejorar productos, servicios y procesos.
Los elementos claves de la mejora continua
en el sistema TPS de Toyota, son:

a. La mejoras estan basadas en muchos
pequeios cambios - b. Las ideas de cam-
bio, generalmente provienen de los
trabajadores la linea operativa - c. Los
pequefos cambios generalmente no re-
quieren de inversion en capital - d. Todos
los trabajadores estan invitados a parti-
cipar en el proceso de aportar ideas - e.
Se incentiva a los trabajadores a tomar
responsabilidad sobre su desempefio.

LA CADENA DE
SUMINISTRO AGIL

En el mundo de los negocios, la volatilidad
y turbulencia de los mercados se ha trans-
formado en una constante a medida que los
ciclos de vida de los productos se reducen y
las fuerzas competitivas globales introducen
mayor grado de incertidumbre en la econo-
mia. Los riesgos que conlleva tener sistemas
de abastecimientos lento se han vuelto in-
sostenibles, y ha forzado a las empresas a re-
visar nuevamente como estan estructurados
y administrados sus sistemas logisticos.

La importancia del tiempo como arma estra-
tégica no es materia de discusion. La habili-
dad de satisfacer la demanda de clientes con
expectativas de tiempos de entrega menores
y de asegurar la sincronizacion entre abaste-
cimiento y los vaivenes de la demanda es cla-
ramente de una importancia fundamental en
la era de la competencia basada en el tiem-

po. Para poder reaccionar mas rapidamente
a las necesidades del mercado, se requiere
que las organizaciones sean, no solamente
rapidas sino que posean un nivel de manio-
brabilidad mas alld de lo comun, esto es lo
que se denomina Agilidad.

Para poder reaccionar
mas rapidamente a las
necesidades del mercado,
se requiere que las
organizaciones sean, no
solamente rapidas sino
que posean un nivel de
maniobrabilidad mas alla
de lo comun, esto es lo que
se denomina Agilidad.

Agilidad es la habilidad de un negocio para
acomodar requerimientos cambiantes de
los mercados y clientes que sirve. Para una
empresa, la Agilidad estd internalizada en su
estructura organizacional, sus sistemas, sus
procesos manuales y/o automatizados, cul-
tura y mentalidad de su gente. Una caracte-
ristica clave de una organizaciéon Agil, es la
flexibilidad.

En sus origenes, como concepto de negocio,
la Agilidad proviene del sistema productivo
FMS (Flexible Manufacturing System), en el
cudl la flexibilidad se lograba via la automati-
zacion de las tareas productivas, de forma de
obtener respuestas inmediatas a cambios en
el mix o volumen de produccién (por ejem-
plo, a través de menores tiempos de set-up).
Posteriormente, el concepto de manufactura
flexible fue extendido a un contexto de ne-
gocio mucho mas amplio, y de esta forma
nacié el concepto de Agilidad como orienta-
cion estratégica de la organizacion.

El foco estratégico de una cadena de su-
ministro Agil es la busqueda incesante de
valor para el cliente en cada una de las di-
mensiones valoradas por éste. En el plano
operacional, la Agilidad se centra en desa-
rrollar la capacidad de reaccionar y anticipar
los cambios repentinos en la demanda. Sin
embargo, el desarrollo de esta habilidad de
reaccion y esfuerzo abnegado a satisfacer



las variadas necesidades del cliente no son
gratuitos. Tipicamente, para poder respon-
der en forma flexible, es necesario disponer
de capacidad y producciéon extra. Acomodar
una orden de compra de Ultimo momento
e incorporarla al programa de produccion
requiere que la linea de produccién no esté
utilizada al 100%, ya que si este fuese el
caso, el requerimiento inesperado del cliente
deberfa quedar en una cola de espera y no
habria capacidad de reaccién, y por lo tanto
no seria el caso de una cadena de suministro
Agil. Para ser realmente Agil, una cadena de
suministro debe ser capaz de poseer ciertas
caracteristicas minimas:

1. SENSIBILIDAD DEL MERCADO: Es
la capacidad de capturar y responder a la
demanda real del mercado, en oposicién a
utilizar prondsticos de ventas, que por de-
finicion, estan siempre errados. La mayoria
de las organizaciones estan orientadas al
uso de prondsticos en vez de responder a
la demanda real. A menudo, los sistemas de
evaluacion del negocio y desempefio de las

Pallets Pla

Mos interesa resolver [os requearimiantos de Pallets de nuestros

organizaciones se basa en datos generados
y recuperados desde dentro de ellas mismas,
siendo que la informacién mas relevante
para orientar el rumbo de la empresa esta en
el exterior, el mercado y los clientes.

2. VIRTUALIDAD: El uso de las tecnologias
de las comunicaciones para intercambiar in-
formacién entre compradores y vendedores
estd, en efecto, creando sistemas de abaste-
cimiento virtuales. Las cadenas de suministro
virtuales se estructuran en base a informa-
cién en vez de inventarios fisicos, como es
el caso de las cadenas de suministros con-
vencionales.

Los sistemas de suministro tradicionales se
sustentan en paradigmas que buscan, por
ejemplo, determinar la cantidad 6ptima de
inventario a mantener y su ubicacién geo-
gréafica. Para esto, existen complejas formu-
laciones matemaéticas y algoritmos para jus-
tificar estos modelos de negocio basados en
los inventarios fisicos. Paraddjicamente, hoy
estamos aprendiendo gque una vez que obte-
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nemos visibilidad de la demanda por medio
del intercambio de informacion digital, los
supuestos que sustentan todas estas formu-
laciones técnicas dejan de aplicar.

3. INTEGRACION DE PROCESOS: la
posibilidad de compartir informacién entre
los distintos agentes de la cadena de sumi-
nistro, se logra Unicamente cuando existen
procesos integrados. La integracion de pro-
cesos, debe entenderse como el trabajo co-
laborativo entre compradores y vendedores,
desarrollo conjunto de productos, sistemas
comunes e informaciéon compartida. Esta
forma de cooperacion en la cadena de sumi-
nistro estd tomando cada vez mas relevancia
a medida que las empresas descubren las
ventajas de focalizarse en sus competencias
de nucleo y tercerizar las restantes activida-
des del negocio. 16
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¢EXISTE ESPACIO PARA INCREMENTAR
LA PRODUCTIVIDAD DE LAS EMPRESAS
MANUFACTURERAS?

Después de varias décadas de prevalencia de la economia de libre mercado, que propicia la competencia entre
los distintos oferentes de bienes de consumo (empresas manufactureras y retailers), es posible percibir los
evidentes avances logrados por las cadenas de abastecimiento en términos de reduccion de costos, mejoras

en la calidad y variedad de productos ofrecidos y en general,

clientes.

Desde la perspectiva de la administracion de
las empresas manufactureras, estos cambios
se manifiestan en la profesionalizacion de la
gestion estratégica y operacional, incorpo-
raciéon de mejores practicas, automatizacion
de procesos de producciéon e incorporacion
de tecnologias de informacién en todos los
niveles de la gestion.

En paralelo con lo anterior, las empresas
también se desenvuelven en mercados mas
exigentes en los que participan competido-
res que operan a escala global, enfrentan
mayores exigencias derivadas de regulacio-
nes ambientales, perciben margenes mas
estrechos y en la medida que los paises se
desarrollan, en general sufren incrementos
de la tasa impositiva.

En sintesis, a pesar de los avances obteni-
dos, permanece la necesidad de generar
incrementos de productividad significativos.
Como una pequefa contribucion al logro
de ese objetivo, en este articulo, tomando
como base una empresa manufacturera ge-
nérica, se intentard identificar un conjunto
de practicas prevalecientes y conceptos equi-
vocados, que restringen los niveles de com-
petitividad de las empresas, particularmente
en lo relativo a la gestién de su Cadena de
Abastecimiento. Para precisar los términos,
aclararemos que entendemos como Cadena
de Abastecimiento los procesos de Abasteci-
miento, Produccion y Distribucion.
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PRONOSTICOS
DE VENTA

El titulo de esta seccion describe el término
comunmente empleado en las empresas. Sin
embargo, estos debieran denominarse Pro-
nosticos o Planificacion de DEMANDA, en-
tendiendo que esta corresponde a la canti-
dad de unidades que los clientes requeriran
de un producto durante un periodo, como
respuesta a los estimulos comerciales.

En otras palabras, la venta real de un pro-
ducto dependerd de su demanda efectiva,
asi como también del comportamiento de
un conjunto de otras variables aleatorias
gue afectan los procesos de abastecimiento,
producciéon y comercializaciéon, tales como
lead time de las Materias Primas, fallas y va-
riaciones de rendimiento en los equipos de
produccion, y estrategias comerciales de los
competidores, entre otras.

En relacion a los prondsticos, es comin que
los expositores extranjeros utilicen una frase
gue causa la risa de la audiencia, “all fore-
casts are wrong” (todos los pronosticos es-
tan equivocados). Sin embargo, después de
la risa espontanea de todos los asistentes, el
expositor no explica que esto ocurre asi por-
que el pronostico deberfa intentar estimar
el valor esperado de una variable aleatoria
cuya media y variabilidad puede cambiar de
un periodo a otro. Claramente algo dificil de

un aumento en el nivel de servicio a los

hacer, particularmente cuando en algunas
empresas existen varios cientos de sku’s.

En otras palabras, es un error conceptual
grave pretender estimar el valor real de la
demanda en un mes dado. Si por azar, en
algun periodo y algun sku existiese un error
cero entre el prondstico de la demanda y la
Venta real, esto serfa una casualidad y no un
signo de excelencia del planificador.

De ningun modo lo anterior significa que
las empresas no deban incorporar procesos
sistematicos de prediccion y medicion de la
magnitud y sesgo de los errores de predic-
cion. Se entiende por sesgo, la ocurrencia
sistematica de errores de prondsticos exclu-
sivamente positivos o exclusivamente negati-
vos. Este tipo de desviacion es relativamente
facil de corregir, debido a que sélo basta con
modificar los pronosticos, sumando o res-
tando a la estimacion, la magnitud del sesgo
detectado.

No obstante, como se mencion6 antes, la eli-
minacion de los errores de prondstico es una
meta inalcanzable. Una meta razonable, sera
establecer una practica sistematica de me-
dicién, analisis y eventual reduccién de los
errores. No obstante, debe ponerse cuidado
en la eleccion de los indicadores de error a
utilizar, porque algunos de los indicadores
propuestos en la literatura pueden no ser
apropiados en periodos con venta nula, o en
productos que presentan una gran variabili-
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dad en su demanda. Sin tener espacio para
una mayor justificacion, es posible sugerir
gue indicadores tales como el porcentaje de
error medio absoluto o el porcentaje de error
cuadratico medio, retinen las caracteristicas
antes sefaladas, permitiendo comparar pro-
noésticos entre productos y lineas de negocio
con distintos niveles promedio de demanda.
Sin embargo debera tenerse cuidado de no
comparar errores de prondéstico de produc-
tos o lineas de negocio que presenten coefi-
cientes de variacion de demanda muy distin-
tos entre si (1).

PLANIFICACION
DE LA PRODUCCION
Y ABASTECIMIENTO

La secuencia natural de procesos que es co-
nocida desde hace décadas y que en anos
recientes ha adquirido notoriedad bajo el pa-
radigma de “Sales and Operations Planning”
establece que el primer paso del proceso de
Planificacion corresponde a la Planificacion
de la Demanda, luego esa Planificacion es
usada como uno de los inputs del proceso
de Planificacion de Produccion y a su vez, el
Plan de produccién resultante es uno de los
inputs para la elaboracién del Plan de Abas-
tecimiento y la proyeccién del flujo de egre-
sos de caja a través de la metodologia MRP (
Material Requirements Planning).

En la medida que las empresas operen con
bajas holguras de capacidad, estén preocu-
padas por reducir al maximo los requerimien-
tos de capital de trabajo para lograr el Nivel
de Servicio deseado (medido en términos de
disponibilidad de productos en el instante
que los clientes los requieran) y enfrenten
una demanda relativamente dindmica(2) el
proceso de Planificacién de Produccién jue-
ga un rol fundamental y es necesario que a
lo menos una vez al mes sea actualizado. En
sintesis, un Plan de Produccion estd consti-
tuido por una especificacion de la cantidad
a producir de cada sku en cada uno de los
periodos de tiempo gue componen un hori-
zonte de planificaciéon. Este plan deberia in-
cluir también una especificacion de las canti-
dades a producir de cada sku en cada perio-
do bajo un esquema de subcontratacion y la
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cantidad de turnos y horas de sobretiempo
necesarios en cada periodo.

No es facil generar un Plan de Produccién, si
ademas de lo anterior se espera que tome en
consideracién la disponibilidad de Materias
Primas y al mismo tiempo sea eficiente en
términos de la asignacion de capacidad de
produccién, minimizacién de costos y capi-
tal de trabajo y al mismo tiempo minimice la
eventual venta perdida.

No existe una regla o receta que permita
estandarizar  la longitud del horizonte de
tiempo cubierto por el Plan de Produccion.
Sin embargo, debiera ser lo suficientemen-
te largo para incluir periodos que impliquen
altos y bajos requerimientos de capacidad
productiva. Adicionalmente, este horizonte
debiera ser lo suficientemente largo como
para cubrir el lead time de la materia prima
con mayor lead time. Este Ultimo requisito,
proviene de la exigencia de la siguiente eta-
pa que consiste en la Planificacion del Abas-
tecimiento, sintetizado como proceso MRP.

No obstante lo anterior, es frecuente que las
empresas manufactureras en Latinoamérica
elaboren sus Planes de Produccion con un
horizonte de anticipacion de un mes, a pesar
de tener Materias Primas con lead times de
3 0 6 meses.

Las preguntas que naturalmente surgen son
;porqué se produce esta situacion?, jgenera
resultados indeseables?.

Existen varios factores que permiten respon-
der la primera pregunta. En primer lugar, es
muy poco probable encontrar en las empre-
sas manufactureras un proceso sistematico
de elaboracion de pronésticos de demanda
con un horizonte adecuado, incluyendo un
proceso de benchmarking interno, que a lo
menos permita efectuar un seguimiento de
la evolucién de los errores de prondstico. En
segundo lugar, es una practica comun en
las empresas emplear enfoques simplistas o
intuitivos en la planeacion de sus procesos.
Asi por ejemplo, para planificar la produc-
cién es ampliamente difundido el uso del
denominado “enfoque de los faltantes”, el
que en base al pronoéstico de la demanda

del préximo mes y conociendo el inventario
inicial de Productos Terminados, determina
producir de cada producto la cantidad “fal-
tante” para satisfacer la demanda del mes
mas proximo.

Si bien esta metodologia es muy sencilla de
aplicar (ese es su atractivo,) sus resultados
son bastante pobres, en términos de asig-
nacion de recursos escasos, minimizacion de
costos, capital de trabajo y facturaciéon perdi-
da. Es intuitivamente facil darse cuenta que
estosresultados son la consecuencia de la
“miopfa” de la metodologia que impide te-
ner visibilidad respectos a los futuros reque-
rimientos de capacidad y carece de las herra-
mientas necesarias para hacer un trabajo de
naturaleza compleja. La otra consecuencia
de este enfoque “miope” es que no permite
la correcta aplicacion de la metodologia MRP
gue tiene como objetivo planificar el abaste-
cimiento de materias Primas y Componentes.
Tal situacion, se produce porque MRP requie-
re como input un Plan de Produccién que
incluya un horizonte a lo menos superior al
mayor de los lead time. Por lo tanto, para
superar este inconveniente, estas empresas
planifican el abastecimiento de sus Materias
Primas, basadas en pronésticos de demanda
en lugar de hacerlo en base a un Plan de
Produccion.

Por lo tanto, particularmente en empresas
que deben acumular inventario de produc-
tos terminados de un periodo a otro, esta
practica genera desabastecimiento de algu-
nas Materias Primas y exceso de inventario
en otras, con los consiguientes incrementos
en costo de flete por érdenes urgentes o in-
crementos en la facturacion perdida como
resultado de los quiebres de Stock de pro-
ductos terminados. En suma, un perfecto
circulo vicioso. En algunas empresas, estas
ineficiencias se notan poco porque se pagan
de una manera “silenciosa”, que consiste
en tener mayor inventario y capital de traba-
jo que lo necesario y/o teniendo capacidad
de produccion ociosa. ] €»
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MIS CONDUCTORES Y AYUDANTES SE .,
VAN DE LA NOCHE A LA MANANA ¢QUE
ESTOY HACIENDO MAL?

Hace poco un gerente del rubro de la construccion me comentaba con frustracion que cada dia en terreno
era una lucha constante por retener operarios en la obra, ya no sélo por el eterno fantasma de la mineria,
que se traga cuanta mano de obra quepa en su aparatosa estructura, sino ademas por otras obras de
construccion que conseguian operarios megafono en mano a la salida de cada edificio en construccion. Asi,
enfierradores, soldadores, carpinteros, etc. desfilaban de una obra a otra a la espera de mejores condiciones
laborales (la mayoria de las veces expresada en un pequeiio aumento salarial).

En el rubro de logistica y transporte la rota-
cion de personal es mayor, los paros son mas
frecuentes y el ausentismo parece ser parte
del contrato laboral. En consecuencia, el pri-
mer mensaje que quisiera transmitirle es que
usted querido lector, si le ocurre este feno-
meno al menos no estd solo...... La pregunta
del titulo de esta columna se la estan hacien-
do muchos actores de la economia chilena
en estos momentos y la respuesta no es facil,
pero va por la linea de ser “victimas del nue-
vO recurso humano” (por caricaturizarlo de
alguna manera). Este fendmeno merece ser
estudiado en detalle para alinear los intere-
ses mutuos entre demanda y oferta laboral.

La razon del inédito éxodo laboral inter e in-
tra-industria tiene sus raices en dos factores
diferentes: uno econémico y el otro social. El
primero tiene que ver con las bajas cifras de
desempleo nacional que, siendo motivo de
orgullo y alegria para la economia chilena,
impone costos y complejidades a las que no
hemos estado acostumbrados en el pasado
(la norma era mas cercana al alto desempleo
que al pleno empleo).

Lo anterior es evidente en rubros como la
construccion, mineria, transporte y manu-
facturas, entre otros, porque ha habido un
boom de proyectos de consumo intensivo en
mano de obra semi y no-calificada cuyas ren-
tas estaban, hasta hace poco, cercanas al sa-
lario minimo y hoy estan muy por sobre éste.
Este fenomeno por si solo, tiene una solu-
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cion rapida en el corto plazo: aumentar pau-
latinamente los salarios. El problema de esta
solucién es que si la competencia (la empresa
de al lado, la minerfa o quien sea) ofrece $1
mas que usted, entonces su mano de obra
emigrara con toda seguridad, a lo que us-
ted puede responder aumentando su oferta
inicial en $2 y asf sucesivamente hasta llegar
(tedricamente) a un valor de equilibrio. Si el
mercado interno funcionara perfecto, esto
simplemente implicaria una transferencia
entre productores y consumidores mante-
niéndose el excedente social neto invariante
pero con una mejora en la distribucion del
ingreso.

Esto ultimo que suena a clase de microeco-
nomia, es en otras palabras, la expresion de
dividirse la cuenta entre todos los que cenan
en la misma mesa; asi por ejemplo, si los cos-
tos de conductores y ayudantes de transpor-
te en el retail aumentara un 40%, esta pro-
porcién se traducirfa en un aumento de sus
costos logisticos y estos a su vez implicarian
un aumento del costo total de produccién
que debiese solventarse parcialmente en-
tre el retail y sus clientes, quienes pagarian
un precio mas alto por los productos. Pero
en competencia perfecta, este aumento de
precios se debiera repetir también en toda
la competencia que ofrece bienes sustitutos
(es decir, otras tiendas del retail) y por ende
no habria pérdida de porcion de mercado ni
grandes descalabros. No obstante, los mer-
cados estan lejos de ser perfectos y por ende

el sequir esta logica de un aumento sosteni-
do de salarios trae consigo varias ineficien-
cias. Desde luego, hay rigideces laborales y
sindicales que hacen que los cambios en esta
materia tomen mas tiempo del que asume el
modelo tedrico y haya costos de transaccion
que no aparecen en el analisis anterior. Esto
se traduce en quiebres de stock, mayores
lead times, mayores costos administrativos,
baja especializacién y por ende pérdida de
eficiencia que lesiona la productividad de la
industria y del sistema econdmico en general.

“El transporte de
mercancias por carretera
registra una creciente
escasez de conductores
profesionales, que se

ha constituido como

uno de los problemas
mas acuciantes, con una
grave incidencia en la
competitividad del sector
en los ultimos diez anos.”

El sequndo factor decisivo de este fendme-
no del éxodo laboral es de origen social. En
efecto, existe un “nuevo recurso humano”
que es mas complejo de satisfacer, esta mas
empoderado y exige condiciones dificiles de
cumplir por el empleador. La aspiraciones
laborales ya no se circunscriben sélo a lo sa-
larial sino que comprenden otras dimensio-



nes como proyeccién laboral, horario flexi-
ble, beneficios de salud, educacion, etc. que
requieren de una mirada mas amplia que la
gue hasta ahora se le ha dado al tema labo-
ral en el rubro de transporte y logistica. Pero
cabe preguntarse qué ha pasado en otros
lugares del mundo a este respecto, ya que
es evidente que paises europeos o de Norte-
américa ya han pasado por etapas de pleno
empleo y han realizado diagnésticos y pro-
puesto soluciones. No es mucha la literatura
disponible sobre este tema pero hay al me-
nos algunas publicaciones que vale la pena
mencionar aqui. Partamos con una cita tex-
tual del informe “Shortage of Qualified Per-
sonnel in Road Freight Transport” publicado
por el Directorate-General For internal Poli-
cies del Parlamento Europeo del afio 2009:

“El transporte de mercancias por carretera re-
gistra una creciente escasez de conductores
profesionales, que se ha constituido como
uno de los problemas mas acuciantes, con
una grave incidencia en la competitividad del
sector en los Ultimos diez afos. Ese déficit
ha adquirido un caracter progresivamente
estructural en toda Europa, aunque sus efec-
tos no se han notado simultdneamente en
todos los Estados miembros de la UE, ni con
la misma intensidad y envergadura.”

Otro caso es el que publica en 2010 la revista
Canadian Transportation & Logistics bajo el
titulo “Transportation growth will be ham-
pered by labour shortage”. En este caso se
menciona como en Canada se habfa dado un
crecimiento sostenido del sector transporte y
logistica entre 1995 y 2007 (con un 4,9%
anual) que iba por sobre el crecimiento del
PIB de ese pais, para luego enfrentar una re-
cesion de un 5,5% en el periodo 2008-2009
y del 2010 en adelante se previeron creci-
mientos de este sector por sobre el PIB pero
bajos en relacion a afos anteriores (a pesar
de venir saliendo de un periodo recesivo). Ya
en recuperaciéon se mencionan crecimientos
no mayores al 2,3% anual, principalmente
frenados por un estancamiento en la dispo-
nibilidad de fuerza laboral. Similar al caso
chileno, en el caso canadiense el crecimien-
to se debid al aumento de insumos bésicos
y materias primas de paises como China y
Brasil entre otros. No obstante, el crecimien-

to pudo haber sido mucho mayor de haber
existido recursos humanos para acompafar
este crecimiento.

Las lecciones que han sacado otros pai-
ses respecto de la escasez de conductores
son similares y coinciden en al menos los
siguientes puntos:

i) Aspectos socioeconémicos: aumento
bruscos de demanda por transporte de-
bido a crecimientos en mercados de alto
volumen (por ejemplo China e India) - ii)
Aspectos demograficos: Disminucién de
poblacion en edad laboral y de interés
en el rubro - iii) Aspectos de competen-
cias laborales: La incorporacion de tec-
nologia y globalizacion requiere de un
perfil humano mas calificado, mas esca-
so - iv) Aspectos de género: Hay un des-
balance significativo en la participaciéon
de mujeres en este rubro - v) Aspectos
de migracion: La legislacion y gestion
migratoria no ha ido a la par con las ne-
cesidades de crecimiento del rubro.

En resumen, el problema es multidimensio-
nal y en Chile requerird del concurso de mu-
chos actores para poder resolver el problema
de fondo. Se requiere que cada empresa es-
tudie y conozca las motivaciones de quienes
prestan estos servicios y busquen puntos de
acuerdo mas alld de lo puramente salarial;
que se comprometan aspectos de desarro-
llo profesional, adquisicion de nuevas com-
petencias y flexibilidad laboral en los casos
que corresponda. La incorporacion de mu-
jeres ya ha sido implementada en la cons-
truccion y el rubro de transporte y logistica
esta atrasado en esa materia. La inmigracién
de facto (sin la legalidad correspondiente ni
las condiciones de salud y laborales ad-hoc)
ya es un hecho y puede llegar a representar
un problema politico mayor que debera en-
frentarse en forma directa y frontal. Mientras
estos aspectos no se aborden por todos los
actores (Estado y privados) seguiremos vien-
do altibajos en las dotaciones de personal
respondiendo a fluctuaciones en las tasas de
empleo y crecimiento econémico. 1€
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El dinamismo de las diferentes industrias ha llevado a las empresas
de soluciones de almacenaje a buscar el punto diferenciador en

un mercado creciente de actores. Es asi como la capacidad de
entregar un servicio distinto, Unico y de calidad han sido los pilares
de posicionamiento y prestigio para Mindugar, Tamegal y Estrella

Solitaria.

xisten tantas empresas como ru-

bros productivos y cada uno de

ellas con caracteristicas propias

y determinantes como el ta-

mano, el margen de utilidades,
el nimero de trabajadores y las cualidades
operacionales.

La diversidad de formas de operar ha llevado
a que cada compafia sea Unica en su tipo.
Ante esta realidad, las empresas buscan he-
rramientas y servicios que permitan satisfacer
sus necesidades operacionales y de disefio.
En esta dindmica, el area de almacenaje dejo
de ser sélo una zona que aglutina y guarda
los productos o determinados bienes, y se
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ha incorporado a la operacién como un eje
importante. Ante estos nuevos desarrollos
y disefios empresariales y operacionales, las
empresas de soluciones de almacenajes han
debido mirar atentamente los cambios del
mercado para dar respuesta a las distintas
necesidades, creando -en muchas ocasiones-
“trajes a la medida”.

La capacidad de las empresas de ofrecer so-
luciones de almacenajes a la medida de las
necesidades de las empresas es, hoy por hoy,
una de las caracteristicas que marcan la dife-
rencia en un mercado cada vez mas compe-
titivo. La flexibilidad en las soluciones se ha
transformado en una carta de presentacion

INGENIERIA Y DISENO: LAS CLAVES EN UN MERCADO
DE CAMBIOS Y FLEXIBILIDAD

exitosa, marcando diferencia en un mercado
exigente. Para conocer los desafios que tiene
el mercado de las soluciones de almacenaje y
cdmo los denominados “proyectos propios”
van marcando el desarrollo de este sector,
Revista Logistec se contactdé con Juan José
Alvarez, Product Manager de Tamegal, Igna-
cio San Martin, Gerente de Administracion
y Finanzas de Estrella Solitaria y José Garcia,
Gerente General de Mindugar.

El escenario actual de la industria de solu-
ciones de almacenaje ha cambiado y asi lo
han manifestado los entrevistados. Ante esta
premisa, San Martin sostuvo que el mercado
estd dominado por los cambios que conlleva
el crecimiento industrial chileno, ante lo cual
afirmé que los desafios estan puestos “en la
permanente competencia con otros actores
fuertes del mercado, como también en ser
capaces de entender e interpretar correcta-
mente las necesidades de nuestros clientes”.

Es asi que, ante la dinamica del mercado, el
ejecutivo de Estrella Solitaria explicé que la
clave para mantenerse y crecer en este es-
cenario estd dado en la capacidad de de-
sarrollar “mejores proyectos, cada vez mas
adaptados a sus necesidades, por lo que nos
posicionamos no sélo como un proveedor
de servicios, sino que un especialista en solu-
ciones de almacenaje que varian segun cada
cliente y sus productos”.

Por su parte, Garcia anadié que los desafios
apuntan a hacer mas accesibles las inver-
siones, a disefar soluciones, mas que ins-
talaciones y comprender que cada usuario
tiene su propia realidad en la que hay que
integrar nuestros equipos como parte de su
proceso”. A su vez, anfadié que la clave para
enfrentar este nuevo escenario es “ser parte
de los cambios que se estan produciendo en
la industria, y ser proactivo en este dmbito
implica mucha inversion, tanto en tecnologia
productiva (maquinaria y automatizacién de
procesos) como en innovacién (nuevos pro-
ductos) y apoyo a nuestros clientes (financia-
miento, arriendos, plazos de entrega, etc.)”.
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El cambio del escenario de la industria no
solo pasa por los actores que en el conver-
gen, sino también por el modo de visualizar
las distintas etapas operaciones y los equipos
que allf interactuan. Segun Alvarez, “hoy el
sistema de almacenaje estd integrado a la
operacion del CD. Muchos realizan la elabo-
racion de pedidos en las mismas estanterias,
es asf, como hoy en dfa la combinacién de
elementos estandar junto a otros que per-
sonalizan los proyectos son la clave para una
buena operacion”.

Pero los cambios del mercado y las constan-
tes innovaciones de los clientes no sélo llevan
a estas empresas a innovar en sus servicios,
sino también ha revisar constantemente las
necesidades del mercado e ir buscando las
soluciones que respondan a dichos requeri-
mientos y, para eso, observar los cambios del
mercado internacional parece ser esencial.

LA SENSIBILIDAD
ANTE EL COSTO

La adquisicion de estas soluciones de alma-
cenaje responde, por lo general, a una inver-
sion importante para las empresas, ya sea de
renovacion, ampliacién o implementacion
de sus instalaciones. Ante esta realidad, el
juego de la oferta y la demanda cobra, en
ocasiones, una relevancia peligrosa.

En esta linea, dado el numero de empresas
gue existen en el mercado nacional, el valor
de cada solucion parece ser la carta de pre-
sentaciéon de muchas de ellas. Sin embargo,
los ejecutivos, coincidieron en que el precio
de las soluciones no son reflejo de la calidad
de éstas y del servicio que deben respaldar
a una empresa de soluciones de almacenaje.

"El escenario actual de la industria muestra a
clientes muy sensibles al precio, que no sélo
requieren de soluciones a la medida, sino
especialistas en el mercado en que se des-
empenfan (alimentos, repuestos, ropa, etc.)
lo que obliga a buscar el correcto equilibrio
entre la solucién mas dptima para dicha rea-
lidad y el precio; caracteristicas del producto
ofrecido que se relacionan directamente al
precio y, obviamente, considerando siempre
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los elementos de seguridad estructural ne-
cesarios para que el proyecto sea exitoso”,
sostuvo San Martin.

Esta dindmica, en torno a la oferta y la de-
manda, basada en el precio, ha generado -a
juicio del ejecutivo de Estrella Solitaria- un
cambio en el escenario empresarial, “ya
gue actualmente es muy dificil establecer la
relacion de partner entre cliente y los pro-
veedores por la alta sensibilidad al precio.
Lamentablemente, este escenario deja a los
actores importantes del mercado en una di-
ficil posicion, toda vez que existen algunos
actores de ocasion que ofrecen productos de
dudosa calidad a un precio muy atractivo y
que, estéticamente, se ven similares al nues-
tro, pero cuyo comportamiento estructural
es muy diferente.

Ante esta realidad, los profesionales coinci-
dieron en que uno de los desafio de la in-
dustrial estd en demostrar y ser capaces de
explicar a los clientes las diferencias entre un
producto y otro; y el impacto que puede im-
plicar para su proyecto comprar un producto
que no cumpla con los estandares de calidad
adecuados.

“Actualmente existe mercado para todos.
Muchas veces los clientes no tienen los cono-
cimientos técnicos para diferenciar un buen
producto y muchos ven sélo el costo. Las di-
ferencias se observan cuando se comienza a
operar el CD y ahi es donde se notan las di-
ferencias entre un producto Ay un producto
B”, sostuvo el ejecutivo de Tamegal.

FLEXIBILIDAD
EN SOLUCIONES

Ante las distintas alternativas presente en el
mercado, las empresas -afirmaron los eje-
cutivos- han debido marcar diferencias, po-
tenciando sus cualidades, calidad y servicio.
En este sentido, la capacidad que tienen las
compafias de responder a los distintos desa-
fios que plantean las empresas que buscan
satisfacer sus necesidades operacionales ha
sido primordial para el crecimiento y desarro-
llo del mercado. Es aqui donde la flexibilidad
comienza a tomar relevancia. Cada empresa

de soluciones y sistemas de almacenaje ha
debido adaptarse y dar respuestas a los cam-
bios del mercado y asi potenciar el desarrollo
y la capacidad de buscar alternativas que res-
pondan a las caracteristicas propias de cada
operacion.

“Cuando hablamos de soluciones de almace-
naje especificas hay industrias y rubros que,
de forma constante, piden mas soluciones
relacionadas a la operacién completa del CD
y no sélo un producto para almacenar. Hoy
en dia la tendencia del mercado esta en la
combinacién de elementos estandar con los
accesorios que personalizan los proyectos”,
comentd Alvarez.

Asimismo, San Martin agregé que “hoy en
dia, todos nuestros proyectos son de sas-
trerfa 0 a la medida del cliente. De hecho,
gran parte de nuestra facturacion se debe a
proyectos medianos desarrollados especial-
mente para cada uno de nuestros clientes.
La flexibilidad es la clave para atender esos
proyectos medianos”, recalcé San Martin.

A este respecto, el Gerente General de Min-
dugar advirtié que “las soluciones no son
un commodity, son trajes a la medida en los



que usamos nuestros productos estandares
y si es necesario, también los fabricamos de
acuerdo a las necesidades de nuestros clien-
tes, sin que eso signifique mayores costos”.

La base de este servicio esta, segun Garcia,
en los afios de experiencia de una empre-
sa y en el conocimiento. Es asi como recalcéd
gue “en la medida que entregues valor agre-
gado a lo que produces, estds marcando la
diferencia, esto implica que en proyectos de
almacenaje miremos funcionalidad y flujos,
aportando con mucho mas valor agregado
en el disefio de soluciones que incluyan los
procesos asociados, los que la gran mayorfa
de las veces son mucho mas criticos que el
simple almacenaje”. A su vez, el Product Ma-
nager de Tamegal afadi6é que la clave de un
buen traje a la medida tiene que ver con “el
conocimiento que se tenga de las dimensio-
nes de la unidad de carga y el peso; como
también, conocer la operacién de la opera-
cion del cliente, ya que, de acuerdo al movi-
miento que tenga un CD uno puede definir
caracteristicas de las soluciones”. “Ofrecer

estas soluciones de almacenaje representa
un ventaja competitiva para la industria. Al
ser fabricante tenemos la ventaja de poder
desarrollar cualquier solucién, ya sea para las
industrias de alimentos, mineria, automotriz,
entre otras”, subrayé Alvarez.

DESARROLLOS
PROPIOS E
INGENIERIA

La flexibilidad de las empresas no sélo res-
ponde a una estrategia de mercado, sino
que es el reflejo de una politica interna, cuyo
pilar estd dado por el desarrollo y profesio-
nalismo que brinda contar con un departa-
mento de disefio e ingenieria que entregue
las herramientas necesarias para realizar los
distintos proyectos. Para Ignacio San Martin
el diseno y el proceso de ingenieria de cada
proyecto “son el corazén del mismo”. En
esta linea, los profesionales coincidieron en
que la capacidad de flexibilizar sus servicios
es una excelente herramienta para enfrentar

la competitividad, el crecimiento y la prolife-
racién de nuevos actores. “Ante este nuevo
escenario, contar con un equipo de inge-
nierfa y disefio es fundamental. Todo lo que
nosotros ofrecemos tiene que ver con un de-
sarrollo previo de ingenieria y ahi es donde
se plasman las ideas de los clientes y las solu-
ciones que nosotros ofrecemos. Si no fuera
por el desarrollo de ingeniera no podriamos
marcar las diferencias de calidad”, declaré el
Product Manager de Tamegal.

“El desafio es agregar valor a cada una de
las ofertas que hacemos y este objetivo no
se obtiene con ofrecer una gran cantidad de
material, sino con ofrecer lo justo y necesario
para satisfacer las necesidades del cliente, al
precio correcto, con los materiales adecua-
dos y generando una relacion de largo plazo
entre las partes”, expreso el ejecutivo de Es-
trella Solitaria.
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Ottavio Berbakow
Asociado de Aplicaciones
Robotis Ltda.

José Rojas
Gerente de Ingenieria
Robotec

Carlos Carmona
Gerente General
MIRS

| sector del almacenaje en la
industria logistica nacional ha
tenido un importante avance en
la Ultima década, progreso que
—entre otros factores- se relacio-
na con el desarrollo de multiples tecnologias
orientadas a la gestion del almacén.

En esta logica, las llamadas ‘tecnologias
emergentes’ (TE) han jugado un rol funda-
mental, entendiéndose el concepto como
“aquellas "innovaciones cientificas que pue-
den crear una nueva industria o transformar
una existente”. Entre las TE aplicadas a la
gestién de almacenamiento; reconocidas a
nivel global, se encuentran: Las tecnologias
de la informacién y comunicacién (TICs), la
robotica, la inteligencia artificial, la biotecno-
logia, la ciencia cognitiva y la nanotecnolo-
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GESTION DE ALMACENES:
ROBOTICA Y LAS NUEVAS TENDENCIAS

POk: Maria Victorial.
revista@revistalogistegicom

El competitivo y complejo mercado del almacenamiento logistico
ha llevado a los fabricantes de equipos al desarrollo de tecnologias
emergentes como la robética, con la finalidad de ofrecer sistemas
de almacenaje, picking o palletizado robotizados, que les permiten
mejorar en productividad y costos en la gestién de su Centro.

gia. Todas ellas pueden trabajar por si solas o
de forma integrada para conseguir objetivos
operacionales concretos.

La presencia de este tipo de tecnologias en
la industria logistica nacional es una reali-
dad instalada, aunque, en ningun caso ho-
mogénea. Claramente, las TICs tienen una
penetracion mucho mayor en el sector del
almacenamiento —y de la cadena logistica en
general- en comparacion con la inteligencia
artificial y la roboética. No obstante, la ten-
dencia hacia la implementacion de estas tec-
nologfas rezagadas en los Centros de Distri-
bucion (CD) nacionales es también una rea-
lidad avalada en la necesidad de hacer méas
eficientes los procesos de almacenamiento,
disminuir los niveles de error, maximizar la
seguridad de los procesos y los productos v,

en definitiva, ser mas competitivos. Este Ul-
timo elemento (competitividad) es importan-
tisimo a la hora de decidirse a adoptar este
tipo de tecnologias, ya que hoy estamos en
presencia de una logistica evolutiva, con un
mercado cada vez mas exigente en torno al
almacenamiento de mercancias.

ROBOTICA APLICADA
A LA GESTION

Europa, Japon y EE.UU son los mercados pio-
neros en el desarrollo e implementacion de
TE en la gestion de almacenamiento, siendo
un factor relevante la incorporacion de la ro-
bética a dichos procesos. La incorporacion
de sistemas robotizados les ha permitido me-
jorar la operatividad de los almacenes, incre-
mentar la rapidez y la fiabilidad de la mani-
pulacion de mercancias, entre otros factores.
“Alemania y Japon, son los paises que lideran
el mercado del desarrollo y produccién de
tecnologias robéticas.

Ademas, es en estos mercados (asiaticos, eu-
ropeo y norteamericano) donde se da con
mayor fuerza la inclusion de la robética a la
industria automotriz, manufacturera y logis-
tica como parte de la gestién de almacenes.
Lo anterior se debe a que estos mercados
son altamente competitivos y masivos. Re-
quieren mayor automatizacién de procesos
para responder a la demanda y para resguar-
dar sus activos y a sus trabajadores”, explico
Carlos Carmona, Gerente General de MIRS.

En esta linea, Jorge Rojas, Gerente de Inge-
nieria de Robotec, agregé que “en el sec-
tor de la logistica la aplicacion de la robo-
tica ha tenido una gran aceptacién debido
al positivo impacto que tiene en torno a la
reduccion de costos por mano de obra o la
optimizacién de diferentes procesos logisti-
cos. De esta forma, se puede definir la in-
corporacién de la robdtica a la gestion de
almacenamiento “como un sistema donde
se transfieren tareas de produccién, realiza-
das habitualmente por operadores humanos
a un conjunto de elementos tecnoldgicos,
cuya mision principal es ejecutar actividades
a menudo forzosas, peligrosas o sensibles”.
Por su parte, Ottavio Berbakow, Asociado


mailto:revista@revistalogistec.com

SOLUCIONES DE ALMNCENNJE
2> RACKS SELECTIVD 2> PICKING DINAMICO STAa

2 RACKS PENETRABLE DRIVE- IN > ALTILLDS

% SISTEMA PUSH - BACK > BODEGAS AUTOMATICAS PARA PALLETS ¥ CALAS R Ac KS
> RACKS DINAMICO > SISTEMA DE TRANSPORTE PARA PALLETS Y CAJAS

> AACKS PARA PICKING > SISTEMA AUTOPORTANTE

*ESTRELU\ www.estrellasolitaria.cl

SOLITARIN S0

¥ & X X

Los Libartadores 127 Loteo Los Libertadores - Cametera General San Martin 16.500 - Fono; ( 56-2) 27972020 - Colina - Santiago



http://bit.ly/logistec_estrellasolitaria

[ TECNOLOGIA ]

de Aplicaciones Robotis Ltda., sefialé que
“dentro del concepto del almacén automa-
tico, la robdtica (en forma antropomérfica o
sistemas cartesianos como trans-elevadores)
es una herramienta mas, pero no por eso
menos importante. Su flexibilidad es de gran
utilidad en la manipulacion de diferentes
tipos de SKU, ya sea paletizando diferentes
productos en orden random, o bien capas
completas, usando sistema de alimentacion
por lotes desde un sistema de sorting. En
vista de esa caracteristica, también permite
realizar tareas de despaletizacion, de forma
individual o por capa, aumentando la pro-
ductividad y evitando que personas realicen
la misma tarea con los posibles problemas de
ergonomia asociados. Se trata de equipos de
alto MBTF, que, gracias a una integracion in-
teligente, permiten altos niveles de producti-
vidad y confiabilidad”.

“Dependiendo de la
eleccion de la tecnologia

a utilizar y el nivel de
automatizacion deseado,
es posible complejizar las
operaciones de picking

o relleno, hacerlas de
manera mas confiable e
integrada, minimizar la
mano de obra involucrada,
mejorar el control de
proceso en cada etapa del
procesamiento de pedidos,
entre otros aspectos’”.

En el escenario internacional, la logistica de
almacenamiento ha experimentado el pro-
greso de la automatizacién gracias al desa-
rrollo de la tecnologia emergente robotica,
ya sea en implementaciones parciales o to-
tales. De esta forma, podemos encontrar ro-
bots que permiten el acceso a mercancias si-
tuadas a alturas superiores a los diez metros,
cuya maniobrabilidad es impensada para un
operario. Lo anterior, permite disponer de un
almacén vertical donde se aproveche la altu-
ra de la instalacién, reduciendo los costos de
almacenamiento de manera notable. Conse-
cuentemente, el empleo de robots gestiona-
dos por un software central o un Sistema de
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Gestion de Almacenes (SGA) permite la pre-
paracion de pedidos de manera automaética.
En particular el potencial de esta herramien-
ta permite a las empresas optimizar la com-
plejidad de realizar pedidos de muchas refe-
rencias localizadas en diferentes ubicaciones,
eliminando —al mismo tiempo- los niveles de
errores en la preparacion de los mismos.

Desde el punto de vista comercial, explico
Berbakow, “la automatizacion de picking
(con esta herramienta) implica directamente
un menor tiempo de preparacion de pedidos
y carga en camion, con el consiguiente au-
mento de nivel de servicio, un control mas
realista de nivel de inventario, y disponibili-
dad inmediata de informacion de venta. La
naturaleza de los sistemas automaéticos per-
mite mejores desempefios en rastreabilidad
y mejoramiento en los flujos de informacion
dentro de la organizacién”.

Desde el punto de vista de infraestructura,
“dependiendo de la eleccién de la tecnologfa
a utilizar y el nivel de automatizacion desea-
do, es posible complejizar las operaciones de
picking o relleno, hacerlas de manera mas
confiable e integrada, minimizar la mano
de obra involucrada, mejorar el control de
proceso en cada etapa del procesamiento de
pedidos, entre otros aspectos”, puntualizd
Berbakow. Ademas, agregd que “el uso de
tecnologia de trans-elevadores para recu-
peracion de pallets completos, parciales o
mini loads, permite mayores densidades de
bodega, minimizacién de metros cuadrados
de pasillo, y aumento de altura de los racks
disponibles”.

REALIDAD CHILENA

“Ciertamente hay empresas que son mas
agresivas que otras en torno a la implemen-
tacién tecnoldgica. Sin embargo, segun
Rojas, “en general las empresas nacionales
adoptan tecnologia. Hoy en dia es impen-
sable que una fabrica o un Centro de Dis-
tribucidon no posea, al menos, un proceso
automatizado, aunque en lo que a robdtica
se refiere es un tanto diferente, porque tie-
nes que derribar mitos en torno al costo de
los sistemas y dificultad de implementacion”.
En este sentido, el ejecutivo de MIRS expli-

cd que la incorporaciéon de sistemas roboti-
cos tiene mayor penetracion en la industria
minera, aplicada a los procesos productivos
de alto riesgo con el objetivo de ‘sacar a las
personas de la linea de fuego’. La penetra-
cion de la robdtica en este rubro se explica
por dos factores, segin Carlos Carmona: la
necesidad de sustituir la mano de obra hu-
mana en procesos riesgosos Yy la posibilidad
real de inversion en este tipo de tecnologias
que no son particularmente accesibles. No
obstante, Carmona aseguré que “una vez
puestas en marcha, el retorno de inversiéon
es relativamente corto, lo que le entrega un
mayor atractivo”.

En torno a los costos de sistemas robotiza-
dos, Rojas, anadié que “en Chile, al menos
6 afos atras, adquirir este tipo de tecnolo-
gias se veia como algo inalcanzable y los
que usaban estos productos no tenian otra
alternativa que comprar en Europa, con el
consiguiente gasto que implicaba traer téc-
nicos extranjeros para realizar mantencién
0 reparacion a los equipos. Hoy, en cambio



pueden encontrar no soélo distribuidores,
sino también proveedores de soluciones
robotizadas, como nosotros, que si bien re-
presentamos marcas extranjeras no solo en-
tregamos el robot, sino también disefiamos
toda una aplicacion, un sistema donde éste
se desenvuelve, disefio en el que participa
nuestro cliente y que es probado antes de
ser implementado”.

Esta ‘ingenieria de proyecto’, descrita por el
Gerente de Ingenierfa, es uno de los aspec-
tos mas importantes en torno a los proyectos
de implementacion de robdtica a un proceso
0 a una linea de procesos al interior de una
fabrica, mina o CD, aseguré el ejecutivo de
MIRS. “Esta ingenieria afecta a todo el pro-
ceso, no solo a la fase donde se introdujo el
robot. Ademas, hay que tener en cuenta que
este estudio implica desarrollar nueva tecno-
logfa con capitales y profesionales naciona-
les. En esta légica, el robot es un commoditty,
lo que realmente es importante es todo lo
que lo rodea, sistemas de rieles, el disefo
de las garras con las que se manipularan los

objetos, los sistemas de seguridad asociados
a las fases robotizadas, etc. Todo ello es de-
sarrollado por nuestra gente en base a las
necesidades de nuestros clientes”.

Ahora bien, teniendo en cuenta el contexto
en que se mueve la robotizacién en los cen-
tros de distribucion del pais, es importante
sefalar que -al menos tedricamente- el uso
de sistemas roboticos podria extenderse a
casi todas las dreas industriales a fin de me-
jorar, agilizar y aumentar la produccion en
diferentes procesos. Asi, en la actualidad, en
Chile se han desarrollado sistemas con robot
0 brazos mecanicos con aplicaciones desde
palletizado, soldadura, manejo de materiales,
llenado de bolsas con productos terminado
(galletas, dulces etc.), ensamble de partes
electrénicas, aplicacion de pintura, cortes
por agua a presion, entre otros.

Ahora bien, una de las areas de almacena-
miento en la que ha tenido mas éxito la im-
plementacién de roboética industrial ha sido
el proceso de palletizado y despalletizado
de productos, siendo usada a nivel mundial
en industrias de alimentos, embotelladoras,
madereras, entre muchas otras, menciono el
ejecutivo de MIRS

No obstante, aunque la mayoria de los Cen-
tros de Distribucién nacionales poseen cier-
tos grados de automatizacion, aun la robo-
tica tiene mucho camino por recorrer. “La
industria farmacéutica y de alimentos incor-
poran estos sistemas con mayor entusiasmo,
dado que sus procesos son altamente com-
plejos. La inversion se justifica”, aseguré el
Gerente de Robotec.

Por ello el desafio esta instalado, ya sea im-
plementando sistemas de almacenamiento,
picking o palletizado robotizados, es primor-
dial dar una mirada al entorno tecnolégico
nacional e internacional, creer en la oferta
nacional de sistemas robotizados y atreverse
ainnovar. En esta lo6gica, no olvide asesorarse
de expertos capaces y con respaldo de marca
gue puedan brindarle una asesoria completa,
una ingenieria de proyectos para evaluar las
fortalezas y debilidades del o los eslabones
de la cadena que pretende modernizar. 1€
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PACKAGING AL DESNUDO

Entre nuestros sentidos, la vista es -para muchos- el mas apreciado y
en la industria del desarrollo de envases esto es regla. La imagen del
producto en la géndola es nuestra primera frontera frente a la compra,
por ello, la tendencia a ‘desnudarlo’ -parcial o totalmente- es un hecho
gue representa importantes desafios en innovacion.

roteger la integridad del pro-

ducto (e incluso extender su

vida util) y seducir al consumi-

dor mediante herramientas de

disefio que estimulen sus sen-
tidos y emociones, no sélo para concretar
la compra, sino también, para estimular su
fidelidad hacia la marca, son las cualidades
basicas y busqueda permanente asociadas
al desarrollo de los envases, caracteristicas
que determinan el éxito o fracaso en su fin
Ultimo: estimular la compra de un producto.
fntimamente ligados, ambos factores logra-
ran su objetivo en base a desarrollos y estra-
tegias transversales.

En otras palabras, un envase de estructura

deficiente deprecia el valor y la apreciaciéon
del producto (cualquiera sea su tipo), aun
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cuando el disefo de su empaque sea atrac-
tivo y seductor. Lo mismo ocurre a la inversa.
No obstante, la relacion simbidtica entre am-
bos elementos no es —necesariamente- equi-
tativa.

En esta linea, hay quienes atribuyen cierta
‘superioridad’ al factor: seduccién, en lo re-
lativo al consumo del producto, dado que el
consumidor dispone de fracciones de segun-
dos para ejercer su eleccién de compra, fren-
te a la gondola del supermercado.

Tomando en consideraciéon lo anterior y te-
niendo en cuenta el factor de consumo
podemos afirmar que, aunque el envase
desempena en primer lugar una funcién
protectora; dicha funcion ha tenido que ce-
der el primer puesto de importancia a otras,

dado que el consumidor intermedio y final,
dan por sentado que los envases modernos
poseen las tecnologfas y cualidades funda-
mentales a modo de barrera protectora del
producto.

FUNCION EMOCIONAL

Productos inconfundibles con un alto valor
de identificacién de la marca es el suefio de
todo productor; y lograr esto depende, en
gran medida del envase, y la funcién emo-
cional que en él recae.

Efectivamente, elegimos en base a nuestros
sentidos y eso muy bien lo saben los acto-
res de la industria del packaging. Es por esta
razén que los materiales usados para la fa-
bricacion del envase sean el foco donde se
concentra la atencion de la industria, quie-
nes buscan el equilibrio entre sus propieda-
des protectoras, su efecto medioambiental y,
primordialmente, su valor sensorial. Ya no se
trata Unicamente de poner en una envoltura
protectora los productos de consumo. Es el
envase —en si mismo- su apariencia, lo pri-
mero que ha de llamar la atencion.

Frente a esta realidad, antes de lanzar al
mercado cualquier producto hay que aclarar
muchos puntos técnicos relacionados con
los envases. “La tarea empieza por la clase
de material que armonice mejor con el pro-
ducto y termina con la pregunta referente
a qué material de envase subraya mejor la
imagen deseada, porque, a fin de cuentas, el
envase debe gustar al grupo objetivo para el
que se haya creado el producto. Asi mismo,
el disefo de los envases ha de ajustarse a
las caracteristicas del punto de venta en que
los articulos se pongan al alcance de los con-
sumidores”, cita el estudio “Tendencias en
envases” (2002), de la publicacion mexicana
Interpack.

EL PRODUCTO
AL DESNUDO

Teniendo en cuenta la relacion entre el mate-
rial y el efecto emocional y sensorial del en-
vase, la industria de alimentos y las bebidas
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asumen como tendencia ‘desnudar su pro-
ducto’ total o parcialmente. Es decir, integrar
al disefio de sus empaques tramos transpa-
rentes mediante los cuales el consumidor
pueda apreciar el producto. Claramente, eso
deriva en que el proceso productivo debe ser
lo suficientemente pulcro y adecuado como
para no generar alteraciones visuales (e in-
tegrales) al producto, lo que derivaria en el
rechazo del consumidor.

“Eco diseio”, minimizacion
de huella de carbono y
conservacion de energia
son las alternativas mas
frecuentes, seguidas por el
uso de envases activos o
soluciones".

Ya sea en envases flexibles o rigidos, el uso
de segmentos transparentes apunta a mos-
trar el producto, evidenciando dos aspectos:
su integridad (conservacién) y su apariencia.
En ambos flancos lo que se espera es pre-
sentar un producto apetecible. No obstante,
expertos sefalan que, desarrollar envases
100% transparentes es muy complejo dado
la actual legislacion que obliga a introducir
informacién nutricional, comercial y de ela-
boracién del producto mediante etiquetas.

Al margen de ello, la transparencia es un he-
cho. En esta linea, en torno a la industria de
envases flexibles para alimentos, se observa
el uso de esta modalidad en el nicho de los
alimentos deshidratados, pastas, legumbres,
entre otros, donde encontramos informa-
cion acotada (etiquetado), un disefio simple,
exhibiéndose el producto como tal. En esta
categoria (flexibles), los alimentos carnicos
también adhieren a la transparencia como
sefial inequivoca de que el cliente ‘quiere ver
lo que compra’.

En torno a la industria de los envases rigi-
dos, el segmento de las bebidas presenta el
mayor auge y creatividad en el desarrollo e
implementacion de empaques traslucidos.
En esta linea, los productores, en conjunto
con la industria del packaging estan desarro-
llando nuevas tecnologfas en materias pri-
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mas, donde la transparencia juega un papel
fundamental. Innovar con empaques trans-
parentes para bebidas genera una nueva
percepcion entre los consumidores, quienes
antes de adquirir el producto ya conocen a
simple vista el interior de este y su calidad.

Como anticipamos, la materia prima del en-
vase debe ser la adecuadas para cumplir con
la vida atil del producto, cumpliendo a la vez,
las barreras requeridas por éste, evitando su
deterioro o la generacion de algun cambio
organoléptico o visual.

En el caso de los envases flexibles, el uso de
segmentos transparentes se logra median-
te el uso de polipropilenos, polipropilenos
mono orientados y algunos polietilenos,
materiales de uso convencional y regular.
No obstante, existen ciertas categorias de
producto que requieren el uso de materiales
metalizados que actlan como barrera para
evitar, por ejemplo, el ingreso de humedad
al producto.

No obstante, expertos han sefialado que al-
gunos proveedores en materias primas para
el rubro del packaging flexible, lideres en
innovacion y desarrollo, buscan desarrollar
materiales sustitutos de las capas o barreras
metalizadas, ya que su uso deriva en ciertas
limitaciones, por ejemplo, en torno a la se-
guridad alimentaria de las plantas de pro-
duccién, ya que limitan el uso de detectores

de metales, dispositivos clave para resguar-
dar los Puntos Criticos de Control (PCC).

El costo de este tipo de innovaciones vie-
ne a ser la piedra de tope en la sustitucion
de las barreras de aluminio por las llamadas
peliculas transparentes de alta barrera. No
obstante, a nivel mundial, existe el desarrollo
de una nueva generacion de peliculas y recu-
brimientos transparentes que estd comen-
zando a alcanzar las propiedades de barrera
del folio de aluminio y las peliculas metaliza-
das. Esto ofrece nuevas oportunidades para
mostrar los productos apetitosos, evitando
los problemas de agrietamiento por flexion
asociadas con el folio de aluminio y algunas
antiguas tecnologias de recubrimiento. Es-
tas estructuras también ofrecen el potencial
para bolsas compatibles con microondas.

En torno a la tendencia en materias primas
para el sector de los rigidos, el concepto que
predomina es: eco sostenibilidad, por lo que
opciones como el uso de biomateriales, uso
de plastico reciclado, el “Eco disefo”, mi-
nimizacion de huella de carbono y conser-
vacion de energia son las alternativas mas
frecuentes, seguidas por el uso de envases
activos o soluciones "nano.

En esta logica, cabe mencionar el “Barrier
Materials for Rigid packaging 2013-2017",
informe de una firma de consultoria Nortea-
mericana que analizé 7 tipos de materiales
rigidos de barrera para alimentos y bebidas:
vidrio, PET, hojas de acero, aluminio, conte-
nedores transparentes recubiertos con éxido,
EvOH y Nylon dando calificacion a diferentes
impactos ambientales para hacer un pronds-
tico del comportamiento al 2017. El estudio
predijo que —a nivel mundial- habra un creci-
miento anual de 4.7% en materiales de ba-
rrera para envases rigidos hasta el 2017, el
cual llegd a ser de 95 mil millones de délares
en 2012, por lo que llegaria a los 115 mil
millones de dolares en el 2017. Ademas, el
estudio augurd la incorporacién de tecnolo-
gias como nanotecnologia y vidrio templado
en envases rigidos. 1€
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Y Bill Bocic

Gerente Comercial Servicios
ala Mineria y Contenedores
Agunsa

AGUNSA PRESENTA
NUEVOS MODELOS DE
OPERACIONES PARA
OPTIMIZAR LA CADENA

LOGISTICA

El alto costo de las operaciones logisticas es una realidad que afecta transversalmente a todas los mercados.
Por ello, AGUNSA, empresa lider en la industria logistica, ha visto en la innovacidn la mejor alternativa para

enfrentar este complejo escenario.

“SOMOS OPERADORES LOGISTICOS
HACE MAS DE 50 ANOS Y NOS HEMOS
PROPUESTO TRANSFORMAR TODA ESTA
EXPERIENCIA EN IDEAS NUEVAS QUE
ENTREGUEN VALOR A NUESTROS CLIEN-
TES”, AFIRMA BILL BOCIC, GERENTE CO-
MERCIAL DE SERVICIOS A LA MINERIA Y
CONTENEDORES DE AGUNSA.

Gracias a su capacidad de atender una amplia
diversidad de servicios en toda su red de ofi-
cinas y empresas relacionadas, AGUNSA hoy
estd presente en los principales eslabones
de la cadena logfistica, tales como servicios
de representacion con compafias maritimas
y aéreas, operaciones en puertos concesio-
nados y privados, operaciones de transporte,
servicios de almacenajes, distribuciéon de car-
gas nacionales e internacionales, operacién
de bodegas y terminales de carga terrestres
y maritimos. En cada uno de estos procesos,
AGUNSA ha logrado imprimir un sélido sello
de calidad y prestigio. AGUNSA no se detie-
ne, al contrario, prospera y se perfecciona,
aseguro el ejecutivo. Y es que el actual es-
cenario de la industria muta y se torna mas
compleja dia a dia, situacion que “nos insta
a buscar elementos diferenciadores frente a
los otros actores del mercado”.

PANORAMA LOGISTICO

La logistica se ha transformado en una ac-
tividad esencial para el desarrollo comercial
y crecimiento econdémico del pafs. Por ello,
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el alza constante de los costos del sector es
materia de analisis obligado.

En esta linea, el gerente de AGUNSA afirmé
que ante esta realidad las empresas nece-
sitan alternativas al modelo tradicional de
operacion puesto que hoy es cada vez mas

dificil pretender bajar los costos solamente
pidiendo a los proveedores disminuir sus
margenes. En la actualidad cada industria y
sector enfrenta problemas similares, como el
encarecimiento de la mano de obra, las res-
tricciones medio ambientales, las restriccio-
nes energéticas, entre otros, lo que obliga a



ser cada vez mas eficiente. “Todas las indus-
trias requieren mejorar su cadena y nosotros
tenemos productos que apoyan a cada una
de éstas, ya que tenemos una amplia cartera
de soluciones”, agrega el gerente de AGUN-
SA.

¢Cobmo se rompe esa inercia asociada al alto
costo logistico? Segun Bocic, la clave es la in-
novacion, ofrecer nuevas tecnologias, inno-
var en los procesos y metodologias de ope-
racion, entre otras variables son algunas de
las estrategias desarrolladas por la compania.

La innovacién y la experiencia para enfren-
tar la problematica de los costos ha sido
una estrategia exitosa, ejemplo de ello es la
incorporacion a las operaciones nacionales
de una nueva generacion de contenedores,
cuya principal ventaja estd dada por su dise-
fio, orientado al movimiento de cargas espe-
ciales. “Esto no ha sido facil, puesto que es
posible encontrar un grado de resistencia al
cambio, un cierto temor de hacer las cosas
de otra manera”, y en eso AGUNSA asume
el desafio”, comenta Bocic.

ESTANDARIZACION
DE CONTENEDORES

Una de las situaciones habituales en la cade-
na logistica es que la carga que nace desde
una planta de origen hasta su entrega final
pasa por diferentes etapas tales como aco-
pio, carguio, transporte, recepcién, almace-
naje, etc...donde participan diversos actores
y cada uno de ellas utiliza un medio diferen-
te para manipular estas cargas. Por ende se
dificulta una optimizacién de recursos que
muchas veces aumenta los costos.

“Por eso estamos implementando una forma
de optimizar las diferentes fases de la cadena
usando un concepto comun, que es un con-
tenedor especial que permite compatibilizar
a todos los actores del proceso logistico con
la carga y el cual genera un beneficio global
minimizando el costo final. Con esto, se en-
vasa el producto en su origen y se entrega
en el destino final evitando el trasvasije del
producto entre diferentes bodegas, tipos de
camiones, etc. Al ser un contenedor de di-
mensiones estandares puede ser acopiado y

Conecta con Agunsa

movilizado en cualquier medio de transporte
como camiones, trenes y barcos, minimizan-
do tiempos muertos —esperas—, dependen-
cias de camiones especiales y contratos de
largo plazo amarrados a grandes inversiones
en activos fijos como bodegas.

“Con este producto podemos mover concen-
trados, graneles liquidos y en polvo como
cenizas, sulfatos, etc., usando contenedores
que vienen disefiados para ellos y que tienen
mayor durabilidad. Son mas livianos y con
mayor capacidad de carga y volumen a los
que se utilizan hoy en Chile”.

AGUNSA EN LA MINERIA

La mineria es, sin duda, uno de los sectores
econdmicos mas atractivos en Chile, ya sea
por su constante crecimiento, su capacidad
de inversion y la apertura que la industria tie-
ne hacia la innovacién y optimizacion de sus
procesos. Si bien dichos elementos hacen de
este sector un nicho atractivo, los procesos
ligados a esta industria son altamente com-
plejos, dado que las faenas se desarrollan en
lugares de dificil acceso, lo que conlleva altos
costos asociados al transporte y al manejo
de las cargas. Solo por mencionar algunos,

se requiere la contratacién de chéferes es-
pecializados, adquisicion de tecnologias de
rastreo y monitoreo, camiones de alto estan-
dary capacidad que permiten una operacién
eficiente y segura. Pero muchas veces la di-
versidad de cargas que van y vienen desde y
hacia las faenas mineras no son compatibles
entre si, lo que radica en el intenso uso de
diferentes medios de transporte —por la es-
pecializacion de cada equipo en la carga que
transporta- y gue muchas veces por razones
climaticas o del entorno deben permanecer
horas en espera de ser cargados o descarga-
dos lo que se traduce en costos por estadias
y tiempos muertos.

Una alternativa a esta problematica es ho-
mogenizar el equipo que se utiliza para mo-
vilizar estas cargas, asi como lo hacen hoy los
puertos donde se reciben contenedores con
insumos para la mineria y luego con estos
mismos contenedores se embarca el cobre
de exportacion de las mismas empresas que
recibieron los insumos.

El desafio como grupo de empresas es seguir
creciendo tanto en Chile como en las filiales
internacionales, de la mano de nuevos pro-
yectos de desarrollo e innovacion. 1
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35 ANOS DE

Y Manuel Aguilera
Gerente Comercial
Arrimaq

CRECIMIENTO BASADO
EN EL SERVICIO
Y LA CALIDAD

Sobreponerse a momentos dificiles ha sido el elemento clave que ha permitido a Arrimaq alcanzar la trayectoriay
un importante posicionamiento en el mercado de los equipos de movimiento de carga. Hoy, con el reconocimiento
internacional y respaldo que entregan las cifras de crecimiento, la compania se proyecta con éxito hacia el futulo.

CADA ANIVERSARIO ES EL MOMENTO
PRECISO PARA REALIZAR UN BALANCE
SOBRE LO ALCANZADO Y HACER UNA
PAUSA PARA DELINEAR EL FUTURO.
PARA ARRIMAQ, EMPRESA DEL GRUPO
PENTA, DEDICADA AL ARRIENDO Y VEN-
TA DE MAQUINARIAS PARA EL MOVI-
MIENTO DE CARGA, LA CELEBRACION DE
SUS 35 ANOS DE VIDA ES LA INSTANCIA
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PRECISA PARA ANALIZAR EL ESCENARIO
ACTUAL EN EL CUAL SE DESEMPENA.

En esta linea, factores como: la calidad de
servicio, el respaldo de sus marcas y la conti-
nuidad operacional de sus equipos han per-
mitido a la compafifa alcanzar proyeccion y
estabilidad en el competitivo mercado del
movimiento de carga, posicionandose —al

i Arriendo y Venta de Equipos
Servicio Técnico
Repuestos

| www.arrimag.cl . |

mismo tiempo- como una compafia lider y
pionera en el mercado de los equipos eléc-
tricos.

A juicio de Manuel Aguilera, gerente comer-
cial de Arrimag, son pocas las empresas que
logran cumplir 35 afos en un nicho tan com-
petitivo. “Este hito se vuelve mas interesante
si tenemos en cuenta que el crecimiento de
este mercado, en los Ultimos 5 afnos, ha sido
explosivo”.

UN MERCADO COMPETITIVO

El creciente ingreso de marcas al mercado
nacional ha transformado a la industria de
equipamientos para el movimiento de car-
ga en un sector en constante crecimiento.
A este respecto, Aguilera coment6 que “el
aumento en la importacién de equipos es un
reflejo del crecimiento del pafs, el cual —a mi
parecer- esta ad portas del desarrollo. Con el
crecimiento econémico, los procesos se van
automatizando y, de esta forma, las empre-
sas van requiriendo mas tecnologfa e invier-
ten en bienes de capital como lo son estos
equipos, ya sea en modalidad de arriendo o
adquisicion”.

Los 35 afios de experiencia respaldan el ana-
lisis de Arrimaq y le permiten descifrar algu-
nas claves del mercado chileno, el que — a
juicio del gerente comercial- “es de pruebay
modelo, ya sea para marcas como para tec-
nologia. Este escenario hace que permanecer
y crecer sea muy complejo”.



La experiencia ha llevado a Arrimaqg a estar
consciente de que crecer y destacarse es
cada vez mas dificil; sin embargo, Aguilera
recalcé que la clave para posicionarse en el
mercado estéa en el servicio, entendido como
un aporte para hacer mas eficientes los pro-
cesos de nuestros clientes”

Por otra parte, el Gerente destacé que “en
sus 35 anos de trayectoria, la empresa en-
frentd con éxito a lo menos tres fuertes crisis
econdmicas y financieras mundiales (la crisis
del '80, la Crisis Asiatica y la Crisis Subprime),
sobreponiéndose a todos los cambios del
mercado. En esta linea, Aguilera subrayo el
espiritu de sus trabajadores, sefalando que
“ha sido determinante para el crecimiento y
permanencia de Arrimag en el tiempo. He-
mos superado momentos complicados y he-
mos sabido salir adelante, fundamentalmen-
te, por nuestros solidos pilares: el espiritu de
nuestros trabajadores que son la base del
servicio que ofrecemos a nuestros clientes, el
apoyo fundamental de Empresas Penta y la
confianza de nuestros Clientes”.

Los altos y bajos de la economia mundial ha
llevado a Arrimag a la conviccién de que la
herramienta para enfrentar los duros mo-
mentos financieros es “trabajar por la satis-
faccion y el cumplimiento de los compromi-
sos de cara a los clientes”.

DE CARA A LOS CLIENTES

“Las crisis afectan la relacion con los clientes
de todas maneras, pero la tarea esta en re-
poner esta relacién y dar siempre la cara ante
los requerimientos de satisfacciéon de los
clientes. El esfuerzo de todos por salir ade-
lante es fundamental y asi hemos obtenido
un incremento importante en la satisfaccion
de nuestros clientes en el ultimo tiempo”,
destaco el profesional. En torno al merca-
do de los servicios B2B, Aguilera advirtio
que “muchas empresas prometen cualquier
cosa con tal de ganar contratos y después
no cumplen”. Dicha situacién se mezcla con
“la poca fidelidad” que existe en la indus-
tria, donde muchos eligen de cara al valor
del equipo y no al respaldo que otorga una
marca de calidad”. No obstante, Arrimaq
enfrenta esta situacion con un disciplinado

enfoque de calidad de servicio y respaldo de
marca, posicionandose como una empresa
lider del mercado de arriendo de equipos
eléctricos de la mano de sus marcas BT (Sue-
cia), Raymond (Estados Unidos) y Toyota.

“Nuestro trabajo ha rendido frutos”. Con
esta frase Manuel Aguilera defini¢ el actual
estado de Arrimag, un estado de satisfaccién
por lo alcanzado y de optimismo hacia los
desafios futuros.

EL RECONOCIMIENTO
AL TRABAJO

“Estamos muy contentos, porque el trabajo
ha rendido frutos con creces. Hoy hemos du-
plicado el parque de maquinarias en arrien-
do. Ademas, el 2012 fuimos la compafia
con mayor participacién en el mercado en
equipos warehouse”, afirmo.

En torno al ingreso de equipos a Chile, Arri-
mag se inscribié como la compafia nimero
uno. “Nuestra participacién de mercado, en
este ftem, alcanzé un 27,2% durante 2012",
asegur6 Aguilera, agregando que “la ten-
dencia es que el mercado eléctrico crezca,
fundamentalmente por los cambios propios
de un pais en vias de desarrollo”.

La proyeccion de crecimiento de los equipos
eléctricos, entrega a Arrimaq un futuro pro-
misorio, dado que, de cara a este nuevo es-
cenario industrial, la compania ha concreta-

Conecta con Arrimaq

do la representacion de importantes marcas
de equipos eléctricos. “El cambio que expe-
rimenta el mercado nacional, de acuerdo a
los nuevos requisitos de funcionamiento de
equipos y la conciencia medioambiental nos

permite vislumbrar un futuro exitoso a corto
y mediano plazo, desde el punto de vista co-
mercial”, aseguré Aguilera. Por otra parte,
el liderazgo de Arrimaqg en el mercado nacio-
nal fue reconocido mundialmente durante
2012, en los TOYOTA MATERIAL HANDLING
INT AWARD, evento en el cual se le otorg6 el
premio “Honorary Achievement”.

En dicha oportunidad, se destacd la repre-
sentacion que Arrimag dio a las marcas BT
y Raymond en Chile y la dedicacion de la
compahia al negocio del Material Handling.
Ademads, se valoré el que se hayan duplicado
y triplicado las ventas y el posicionamiento
de la marca en el mercado nacional durante
el 2012. En esta linea, la estrecha relacion
entre ventas y servicios que ha potenciado
la companiay la solida base de servicio hacia
el cliente hacen de Arrimag una marca de
excelencia y prestigio en el mercado.

“Las cifras nos respaldan y reflejan el creci-
miento que ha tenido la compafia en el
Ultimo tiempo. Estamos y vamos por buen
camino, lo cual nos pone en un buen pie
para celebrar nuestros 35 afos y proyectar-
nos con éxito muchos afios mas”, concluyé
Aguilera. 1
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EFECTOLATIGO

RODRIGO SAN MARTIN

Director Comercial TNT Express

UN FENOMENO QUE SE REPITE UNA Y OTRA VEZ
EN NUESTRA INDUSTRIA, EL EFECTO LATIGO.

Este ha sido muy bien descrito en un arti-
culo de los profesores Lee, Padmanabhan
y Whang del Sloan School of Management
del M.LT., y en esta oportunidad repasa-
remos algunos de los fundamentos anali-
zados al respecto.

Lo primero que debemos platearnos es
como determinar si la cadena logistica en
gue participamos padece el efecto latigo.

En este sentido, es fundamental observar

si enfrentamos demasiada variabilidad en
la base de la cadena de un producto con
demanda conocida y predecible. Ejemplo de
esto pueden ser los panales desechables u
otros articulos cosméticos en general. En
ellos, la demanda del cliente final es estable
durante el mesy a través del ano, por lo que
no deberiamos observar variabilidad en su
cadena de abastecimiento o en el suminis-
tro de los insumos.

$Si ya detectamos que esto sucede, qué
mas deberiamos analizar? Sintomas claros
de que sufrimos efecto latigo son un inven-
tario excesivo, exceso o falta de capacidad
en varios de los eslabones (produccién,
distribucion u otros), problemas de servicio
al cliente por falta de productos, grandes
backlogs y, en general, problemas en la pla-
nificacion de recursos. Segun la literatura,
este tipo de problemas se puede encontrar
en industrias supermercadistas, farmacéu-
ticas o tecnoldgicas, por nombrar sélo a
algunas. Ahora bien, en el caso de nuestro

pals, jes comun que esto ocurra? En mi
experiencia, es muy comun encontrar este
tipo de situaciones, especialmente al fina-
lizar el mes y en temporadas altas, donde
por problemas de variabilidad de prondsti-
cos, los proveedores del retail en general se
encuentran con superavit o falta de stock,

y ademads con muchos problemas para pla-
nificar de manera eficiente sus necesida-
des de transporte. Todo esto se traduce en
exceso de costos o problemas en el nivel de
servicio. Es posible encontrar gran canti-
dad de empresas que sufren este lastre por
anos, sin poder darles solucion.

En Estados Unidos se ha detectado que
pueden transcurrir mas de 100 dias desde
gue un producto sale de produccion hasta
que llega al estante de ventas. Es mas, hace
10 anos se estimaba que esto costaba en
EE.UU. cerca de 30 mil millones de USD al
ano.

;Qué podemos hacer entonces para evitar
qgue este problema nos afecte o, si ya lo
tenemos, como podemos neutralizar su im-
pacto? Primero revisemos sus principales
causas:

1.- Los participantes de la cadena logisti-
ca realizan por separado el pronéstico de
demanda para la compra de insumos. Esto
propicia que los actores del proceso agre-
guen stock de seguridad en cada uno de los
eslabones.

2.- Utilizacion de lotes de produccion o
compra predefinidos. Antes de comprar

al proveedor las companias dejan pasar
tiempo para completar los lotes. Piense por
ejemplo, en cuantas veces su empresa es-
pera para llenar un contenedor o un camién
con el fin de ahorrar en transporte. Y en
otro sentido, ;ha revisado qué tan fuerte es
el peak a fin de mes en los pedidos que lle-
gan desde ventas?

3.- Fluctuaciones de precio. Es muy comun
que los proveedores realicen descuentos
especiales que terminan por adelantar la
compra.

4.- Racionalizacion e intentos por no que-
dar cortos -jvamos a la segura!-. Cuando
la demanda supera a la oferta, los provee-
dores reparten sus productos de mane-

ra proporcional a las necesidades de sus
clientes. Esto incentiva a los clientes a inflar
sus pedidos, para que mas tarde cancelen
aquellos en exceso. Esto, por ejemplo, lo
tangibilizamos cada ano en la fruta expor-
tada por via aérea desde nuestro pais y la
proporcional demanda de espacios aéreos.

5.- Infraestructura deficiente. Piense en
qué hacemos de manera intuitiva cuando
existe un cuello de botella generado por
problemas de infraestructura: aumentamos
el nivel de inventario. ]
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RENTABILIDAD

NELSON CAMPOS REBOLLEDO

Gerente General Mecalux Chile

RENTABILIDAD

Los profesionales del mundo logistico se
ven enfrentados a menudo al desafio de
evaluar y presentar un proyecto de inver-
sion logistica, ya sea a la gerencia o al
directorio de la empresa; el cual tiene su
origen en ampliar o mejorar la gestion lo-
gistica de un area o proceso de la cadena
logistica.

Una de las debilidades de la gerencia de
logistica actual es que a los directivos y
gerentes les cuesta explicar en términos
financieros sus ideas, iniciativas y opor-
tunidades. Si bien la preparacion de estos
profesionales en ingenieria, optimizacion y
control de procesos les permite saber qué
cosas hay que mejorar y como hacerlo; a
su vez también les impide comunicarse con
sus pares en la alta gerencia para explicar
en lenguaje financiero los riesgos y oportu-
nidades asociados.

Para materializar correctamente estos
proyectos, los ejecutivos deben traducir los
drivers de la “idea o iniciativa” a proyectos
concretos de inversion con anélisis de im-
pacto financiero. Para ello deben justificar
con una metodologia de evaluacion de pro-
yectos las inversiones necesarias para la
implementacion de dichos proyectos, per-
mitiendo que la administracion de logistica
hable el mismo idioma de toda la empresa.
Los objetivos de cualquier empresa en el
mundo son la creacion de valor (rentabili-
dad) y la permanencia de la organizacién en

DE LOS PROYECTOS LOGISTICOS

el tiempo (prosperidad), los cuales siempre
deben estar presentes al evaluar un pro-
yecto logistico.

Creacion de Valor = Ingresos — Costos
Operacionales - (Capital de Trabajo +
Activos Fijos)* (Costo de Capital).-

Para calcular la creacion de valor en la or-
ganizacién de cada iniciativa se debe defi-
nir el impacto que tiene en la reduccion de
costos operacionales, aumento de produc-
tividad de recursos, reduccion de errores,
aumento de la velocidad de movimiento y

entrega de mercaderia al cliente final, etc.

Una vez identificados los ahorros econémi-
cos esperados del proyecto (o los valores
econdémicos agregados) y las inversiones
requeridas se debe hacer uso de las he-
rramientas financieras de evaluacion de
proyectos que sean mas apropiadas en la
empresa para definir la rentabilidad del
proyecto, tales como: Valor actual neto de
lainversion (VAN), Tasa interna de retor-
no (TIR), calculo de tiempo de repago del
proyecto, entre otros. Junto a la evaluacion
econdémica siempre es recomendable reali-
zar un analisis de riesgos asociados a cada
iniciativa, especialmente a los pardmetros
considerados para el aumento de produc-
tividad, reduccién de costos, tiempos de
ejecucion del proyecto, riesgos tecnolégicos
por obsolescencia de equipos, integracion
con otras areas o eleccién del WMS correc-

to, riesgos operacionales, sobre todo cuan-
do el éxito de un proyecto logistico depende
de la colaboracion que presten las otras
areas de la compania y finalmente los ries-
gos externos (tipo de cambio, disponibilidad
de mano de obra calificada, normativa local,
etc.) del proyecto.

El control del riesgo asegura el éxito de
cualquier proyecto, ya que este toma en
cuenta todos los factores que pueden oca-
sionar el retraso o el fracaso del mismo y
debe estar incluido en una buena planifi-
cacién estratégica, ya que esto determi-
nara la finalizacion en tiempo y calidad del
proyecto.

Como conclusién me parece que un gerente
de logistica actual no puede ni debe esperar
a que el area financiera haga los analisis
econémicos de cada proyecto. Antes de
someter cualquier proyecto de logistica o
redes de abastecimiento a consideracién de
la alta direccidn, el drea de logistica debe
hacer estos analisis para tener la seguri-
dad de que las iniciativas seran de beneficio
para la empresa.

Esto exige del gerente de logistica moderno
tener los conocimientos basicos de gestion
financiera para garantizar su éxito en la
implementacion de ideas innovadoras que
posicionen a la empresa como lider en sus
mercados y aumenten la creacion de valor a
sus accionistas. ]
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[ LIDERES ]

PRINCIPIOS

FABIAN DERAMOND

CEO Helthco S.A.

VIDA, NEGOCIOS Y TECNOLOGIA

VIDA: Existen momentos en la vida que
parecen inolvidables, situaciones que
rompen nuestros paradigmas, que nos
permiten pasar a un siguiente nivel y
cambiar el estado tan inercial que uno
conserva, dadas las costumbres tan arrai-
gadas que nos imponen desde nifos.

Es impresionante como a medida que avan-
za el mundo, nos permite cambiar nues-
tra vision, los jovenes de ahora tienen una
mentalidad muy distinta de los jovenes hace
20 anos y diametralmente opuesta a la que
tenian nuestros padres. Todos anhelamos
gue un dia, nuestro Mago Merlin nos diga
gue hacer y nos guie en esta senda tan des-
conocida y misteriosa que es la vida. Hay
historias que abundan en la literatura rela-
tando innumerables mitos y leyendas, que
durante generaciones han sido credos muy
arraigados en civilizaciones completas.

NEGOCIOS: Hace 6 meses, me toco visitar
un pafs muy lindo, con una naturaleza cau-
tivadora, que sin embargo esta sumido en
una serie de situaciones desagradables,
como un alto grado de pobreza y una activa
lucha social que pareciera no tener mucho
sentido, ademas de todo lo que conllevan
estas 2 situaciones. Pese a las circunstan-
cias anteriores, me tocé visitar una em-
presa, donde la gente te saludaba amable-
mente al entrar, el dueno era una persona
maravillosa que veia la vida muy diferente
de paises donde la gente es rica y los mo-

vimientos sociales estan controlados. Fue
en ese momento donde comencé a pensar
en todo lo que ensenaba en la Universidad,
todos los ramos cursados cuando era un
joven Universitario, las historias que nos
contaban nuestros profesores y las que yo
contaba a los alumnos.

En las clases de Logistica particularmente,
tanto de pre y postgrado, siempre habla-
bamos de las metodologias de produccion,
los desperdicios en la manufactura, las

5's del sistema de produccién de Toyota, el
caso Dell, el caso Macintosh, entre grandes
casos de estudio y ejemplos de control de
gestién, optimizacién de las variables en las
cadenas de suministro, el ruteo vehicular, el
control de flotas, los modelos de inventario,
el control de mermas, optimizacion de sur-
tidos, entre muchas otras tareas operacio-
nales, que como ingenieros debemos cubrir
y ser capaces de realizar en el dia a dia.

Lo que presencié en este pequeno pais me
dej6 impactado, personas con menos recur-
sos, menos tecnologia, estaban haciendo
una obra a nivel mundial, la optimizacién
teodrica estaba siendo superada en érdenes
de magnitud, conoci el verdadero trabajo

en equipo, haciendo participar a la gente

en todos los procesos y en cada una de las
tareas de la empresa, donde el dueno era
considerado una gran persona por todos los
funcionarios.

TECNOLOGIA: En los Gltimos 5 afios, he
dedicado practicamente todo mi tiempo, a
entender como las organizaciones pueden
optimizar el uso de recursos y hacer de la
sociedad, un lugar mas grato donde vivir.
He visitado y seguido de cerca los avances
tecnoldgicos como la fotosintesis artificial y
la tele-transportacién de fotones en los la-
boratorios de las Universidades Japonesas,
los grandes aportes a la ciencia que han
hecho personas insospechadas, como por
ejemplo Eesha Khare, quien a los 18 anos
creo6 una bateria para celulares, usando na-
notecnologia, que es capaz de recargarse
en 20 segundos.

Nanoparticulas que son capaces de con-
trolar/destruir las células cancerigenas,
vacunas contra el cancer, robots auténomos
gue son capaces de tomar decisiones muy
acertadas, entre miles de innovaciones que
son mas faciles de ver como ciencia ficcion
gue como realidades.

La vida estd cambiando, las personas so-

mos el centro de este cambio y probable-

mente tengamos que repensar muchas de
las cosas que creemos “ciertas” y “correc-
tas”.

Articulo Completo:
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- Servicios de Transporte

i Servicios de Valor Agregado
i E-Services

- Soluciones Integrales

| www.geodiswilson.cl

Y Christoph Johanssen
Gerente General
Geodis Wilson

CHRISTOPH JOHANSSEN:

“SEGUIREMOS
DESAFIANDO UN
MERCADO ALTAMENTE

- COMPETITIVO”

Laindustria logistica haido creciendo de la mano con los distintos mercados en diversos rubros, los que por efecto
de la globalizacidn requieren satisfacer sus necesidades de transporte y almacenaje de la manera mas déptima
posible. Asi, con la logistica, la estructura de negocio, produccioén y distribucién no se detiene, transformandose
en un pilar fundamental en la cadena y un aliado estratégico para cada empresa.

UNO DE LOS LIDERES EN ESTA MATERIA
A NIVEL INTERNACIONAL ES GEODIS
WILSON, COMPANIA DE ORIGEN FRAN-
CES QUE HA LOGRADO UN IMPORTANTE
POSICIONAMIENTO A NIVEL INTERNA-
CIONAL. RESPECTO AL ESTADO DE LA
INDUSTRIA EN LATINOAMERICA Y CHILE,
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CHRISTOPH JOHANSSEN, GERENTE GE-
NERAL DE LA COMPANIA EXPLICO LOS
ALCANCES DE ESTA HERRAMIENTA Y
DEL NEGOCIO A NIVEL REGIONAL.

¢Cuales son los principales servicios que
Geodis Wilson Chile entrega? Logistica In-

tegral. Es decir, transporte maritimo, aéreo,
terrestre, ferrovial, fluvial; asi como servicios
de distribucion y almacenaje.

¢Cuales son los principales rubros en que
desarrollan los servicios? Los principales
segmentos de la industria en los que Geodis
Wilson se desempafia en Chile son Moda y
Estilo de Vida; es decir, Retail; Proyectos In-
dustriales, Mineria y Aviacion.

¢Cuadl es el actual estado de esta indus-
tria en el pais y a nivel regional? El seg-
mento que destaca por su crecimiento cons-
tante en la actualidad es Moda y Estilo de
Vida; los proyectos mineros también, pero
algo mas lento debido a que es un area que
ha tenido que enfrentarse principalmente a
los problemas energéticos; asi como a las
mayores exigencias medioambientales.

¢Cuales fueron los resultados del perio-
do pasado en la industria en general?
Chile ha destacado por sus resultados positi-
vos, asi como las Américas y Asia.

En Europa en tanto, que ha tenido que hacer
frente a la fuerte crisis, los resultados clara-
mente denotan un crecimiento mucho mas
lento.

¢Cuales son las proyecciones de Geodis
Wilson Chile en la industria para este
ano y 2014? Somos optimistas. Estamos
creciendo; mejorando procesos para pro-



ducir nuestros servicios en forma aun mas
eficientes y seguir desafiando un mercado
altamente competitivo.

¢Cual es la principal ventaja competitiva
de Geodis Wilson Chile? Sin duda alguna
los conocimientos y experiencia de nuestra
gente. A sus vez, nuestros sistemas y proce-
s0s que no solamente son de primer nivel, si
no también innovadores. Ademas, cabe des-
tacar la cobertura mundial propia y el respal-
do de una gran compania.

¢El elemento diferenciador? Nuestros e-
solutions y procesos; nuestro equipo huma-
no altamente comprometido y la flexibilidad
de adaptarnos a nuestros clientes.

GEODIS WILSON 2013

¢Cual es el principal objetivo para el se-
gundo semestre para Geodis Wilson?
Acelerar nuestro crecimiento consolidado...

¢Donde estan puestos los desafios para
este ano? Nuestros principales desafios es-
tadn en aumentar la productividad, en la au-
tomatizacion de los procesos y en la imple-
mentacién de sistemas cada dia mas flexibles
y personalizados.

¢Cuanto proyecta crecer Geodis Wilson
este ano? Calculamos nuestra proyeccién
de crecimiento en un 10 % para el afio 2013.

¢Cuales son los principales proyectos de
inversion? Como ya lo mencionara, nues-
tros principales proyectos de inversion se

centran en el desarrollo de nuestros siste-
mas, considerando que ya cumplimos con la
inversion en infraestructura que habiamos
proyectado con la apertura de nuestro nue-
vo centro de distribucién en Santiago, por
ejemplo.

¢Cuales son los principales proyectos
que desarrollaran este afo y de qué se
tratan? Seguiremos muy activos en el desa-
rrollo de segmentos especificos, como la lo-
gistica y distribucion, los proyectos y la moda
y estilo de vida o retail. Queremos seguir in-
novando junto a nuestros clientes y mas que
nada: con ellos.

¢Piensan en ampliar presencia en otras
regiones del pais? Estamos donde debe-
mos estar.

MAS DE 164 ANOS
DE EXPERIENCIA

Heredero de lo mejor de dos mundos: una
red global, donde obtuvo la energia nece-
saria para crecer, una mentalidad superior
otorgada por la experiencia, donde se que
creyd y confié en la creacion de un suefio-
Geodis Wilson reafirma su hegemonia a ni-
vel mundial.

En su desarrollo, la empresa ha demostrado
una energia creativa y empresarial sin com-
paracion, que estd constantemente alimen-
tando el crecimiento de una amplia red de
servicios.

"Estamos expandiendo nuestra red constan-
temente, lanzando nuevos servicios y asegu-
rando mas capacidad con los cargadores. De
esta manera, brindamos a nuestros clientes
mas opciones y un mejor servicio”, sefiald
Christoph Johanssen, gerente general Geo-
dis Wilson.

EQUIPOS DE TRABAJO

La industria suele centrarse en sistemas, im-
plementacién de proyectos y equipos, que
contribuyen a la fuerza de desarrollo. Sin
embargo, no sélo esto hace especiales a
Geodis Wilson, son los empleados quienes
lo hacen, cada uno de ellos. El 75% de los

Conecta con Geodis

trabajadores mantiene un estrecho contacto
con los clientes, por cuanto se trabaja sobre
la premisa que son ellos quienes deben tras-
pasar esa seguridad y tranquilidad de que el
trabajo se realizard de manera 6ptima con
el méas alto nivel de profesionalismo. En ese
sentido, los colaboradores de cada 4rea son
parte de equipos consolidados que contribu-
yen con su éxito en cada gestion. “Nuestros
empleados son tan leales a nuestros clientes
como lo son a Geodis Wilson” agrega Jo-
hanssen.

PRESENCIA MUNDIAL

Geodis Wilson tiene una red global de ofici-
nas en mas de 50 paises, donde goza de una
muy buena reputacion. Con un crecimiento
rapido y sostenido, cuida de manera enér-
gica tanto a su gente como a sus clientes,
quienes pueden desarrollar un enriquecedor
y desafiante trabajo con la compania.

-r_

En cada uno de los puntos a nivel mundial
donde existe presencia Geodis Wilson, los
empleados trabajan en un ambiente amis-
toso, dindmico e internacional, lo que sirve
para el intercambio de ideas y culturas de
trabajo.

Se realizan constantemente capacitaciones
por medio de diversos programas de entre-
namiento y desarrollo de liderazgo, con el
fin de brindar soluciones creativas para cada
desafio, transformandose en un aliado estra-
tégico para cada uno de sus clientes. ]
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Y Francisco Pino
Gerente Comercial
SDI Equipos

NUEVA EMPRESA
SDI EQUIPOS INGRESA
AL MERCADO

De la mano de SDI Group, esta filial comercializadora busca ganar un espacio en el mercado de la venta de
equipos, tendientes a optimizar las tareas logisticas y operacionales de las distintas industrias. El objetivo que
orienta a SDI Equipos es alcanzar la confianza de sus clientes y estrechar los lazos que se puedan desarrollar

en diferentes mercados.

“ESTRECHAREMOS LAS RELACIONES CO-
MERCIALES Y TENDREMOS UNA COMU-
NICACION DIRECTA CON LOS CLIENTES,
QUIENES ENCONTRARAN AQUI UNA
RESPUESTA ANTE SUS NECESIDADES DE
EQUIPAMIENTO OPERACIONAL”. CON
ESTA FRASE, FRANCISCO PINO, GEREN-
TE COMERCIAL DE SDI EQUIPOS, DES-
CRIBE LA PARTICIPACION QUE TENDRA
EN EL MERCADO NACIONAL ESTA NUE-
VA COMPANIA, FILIAL DE SDI GROUP,
DEDICADA A LA COMERCIALIZACION
DE EQUIPOS PARA OPTIMIZAR LAS OPE-
RACIONES LOGISTICAS.

En esta logica, uno de los principios que defi-
nen a esta nueva firma es conocer y escuchar
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atentamente las necesidades y requerimien-
tos de los clientes, de tal forma de adaptar o,
eventualmente, desarrollar nuevos elemen-
tos operacionales apropiados a las necesida-
des especificas de los clientes. Junto a eso,
SDI Equipos contara con una area de soporte
independiente y un amplio stock de partes
y repuestos, con lo cual espera asegurar la
continuidad operacional a los clientes.

A juicio de Pino la principal ventaja compara-
tiva de la empresa frente a sus competidores
es que “somos una filial de SDI Group, con-
glomerado que posee mas de 23 afios de ex-
periencia a nivel local y 37 afos de prestigio
global, lo que nos da cierta ventaja en cuanto
al respaldo, la garantia y el soporte. Sabemos
perfectamente lo que estamos ofreciendo”.

AUTONOMIA E
INDEPENDENCIA

“la empresa sera totalmente autbnoma vy
operarad con un equipo de gestion indepen-
diente y exclusivo que tendrad como respon-
sabilidad la venta de equipos en Chile, Perd
y Colombia”, recalcé el ejecutivo al referirse
a la relacion de la naciente compania con la
casa matriz. Segun explicé Francisco Pino, la
independencia es un factor muy importante
para SDI Equipos, ya que permitira poner a
disposicion de cualquier cliente los mismos
equipos que utiliza la matriz en sus proyec-
tos de consultoria, manteniendo la debida
reserva sobre estas adquisiciones. La sana

SDI..

GROUP o

i Transportadores (Motorizados y Flexibles)
Pallets flows
Palletizadoras automaticas

| www.sdiqroup.ck |

competencia y ética profesional son uno de
los principales valores que caracterizan a SDI
Group, segun expreso el Gerente Comercial,
sefalando que “SDI Group tiene determina-
dos competidores en el 4rea de consultoria,
sin embargo, nuestra idea es que SDI Equi-
pos sea, con el tiempo, creible en la industria
para ofrecer determinados equipos a estas
compafias, entregandoles la seguridad y dis-
crecion sobre sus negocios y clientes”,

En esta linea, Pino recalcé que no habra un
cruce de informacién. “Tenemos un compro-
miso con nuestros clientes de que no habra
nadie tocando la puerta, tratando de blo-
quearles su negocio. Podemos competir en
el disefio, pero si estamos viendo la comer-
cializacion de equipos, esta etapa serd mane-

jada con cuidado sin relacion con la matriz”,

agregd. Lo mas importante para visualizar
el éxito de esta nueva filial es — a juicio del
ejecutivo- que “los clientes confien que sus
proyectos y negocios seran tratados con la
debida reserva. Esta es nuestra principal ta-
rea y para eso pondremos a disposicién de
nuestros clientes un contrato de confidencia-
lidad que contemple estos puntos”.

NUEVOS CLIENTES

La estructura comercial de SDI Equipos se en-
foca a ampliar el nicho de clientes. Segun el
Gerente Comercial, el objetivo de la compa-
fifa es atender a empresas pequefias, media-
nas y grandes, de igual forma y de acuerdo



a los requerimientos de cada uno de ellas y
de sus respectivos mercados. En esta linea de
negocios, SDI Equipos identifico tres tipos de
clientes potenciales o areas de negocios.

“En primer lugar, abasteceremos de equipos
a los distintos proyectos desarrollados por
el grupo SDI en la regién. En segundo lugar,
ofreceremos nuestros productos a empresas
gue saben exactamente lo que quieren y no
necesitan pasar por una consultoria. Y, final-
mente, esperamos trabajar con otros con-
sultores e integradores, ya que -como sefa-
|é- les garantizaremos una estricta confiden-
cialidad de los requerimientos de sus clientes,
todo ello formalizado mediante la firma de
un acuerdo”, declaré Pino.

La gracia de esta nueva empresa es “que un
cliente puede adquirir un equipo sin la nece-
sidades de pasar por el drea de consultoria
de SDI, pero sin perder el respaldo y prestigio
de esta marca”, enfatizo el ejecutivo de SDI
Equipos.

DESAFIOS

A su vez, respecto de las metas de SDI Equi-
pos, Francisco Pino, indicé que pese a la ma-
durez del mercado chileno queda bastante
por hacer, sobre todo en areas distintas al re-
tail. Bajo esta premisa, los ojos de esta nueva
empresa estdn puestos en mercados como
el de consumo masivo y el agricola; todos
ellos con proyecciones de amplio crecimien-
to, tanto comercial como operacional. “La
tarea esta en seguir consolidandonos y tratar

de incursionar en las industrias mencionadas,
llevando a ellas aquellos elementos opera-
cionales logisticos que aportan a la eficiencia
de los procesos”, expreso.

A modo de comparacion, el ejecutivo sefiald
que, “el sector retail chileno ha alcanzado
un importante nivel de madurez, desde el
punto de vista de la inversién, el desarro-
llo, las operaciones y la profesionalizacion”;
mientras que “otros mercados tienen am-
plios espacios de crecimiento e inversion, ya
gue sus necesidades operacionales y logisti-
cas van en crecimiento.

Ahi, nosotros queremos entregar soluciones
cuando el cliente las necesite”. En cuanto a
los desafios a corto y mediano plazo, el eje-
cutivo senald que, “sin duda, existe una pro-
yeccion de ventas de nuestros equipos y de
volumen de negocio”.

Otro reto de SDI Equipos — segin comenté
Pino- es tratar de ampliar el mix de clientes
en Pert, apuntando a consolidar el mercado,
como también, abrir algun nicho en Colom-
bia. “Peru es atractivo por el constante cre-
cimiento de su economfa y por lo incipiente
que es el mercado logistico y de equipamien-
to operacional. Ademas, la densidad pobla-
cional de esta nacion sugiere un amplio es-

pacio para el crecimiento y desarrollo empre-
sarial. De ser asi, ellos necesitaran ser eficien-
te y profesionalizar sus operaciones”, dijo.
En cuanto al mercado colombiano, Francisco
Pino, sostuvo que este pais “esta unos pasos
atras de PerU en cuanto a desarrollo, por lo

Conecta con SDI

@ Escanea el cdigo QR

cual las oportunidades son muy interesantes,
aunque las proyecciones de consumo son
menores que las del mercado peruano”.

TIPOS DE EQUIPOS

Otros de los pilares de SDI Equipos son su
diversa oferta y la alta calidad de los equipos
que comercializara. Factores que garantizan
a las distintas companias la obtencién de
mejores niveles de eficiencia tras la imple-
mentacién de dichos equipos. “Tenemos ex-
periencia en los positivos indices de mejora
que han tenido las distintas compafias que
han incorporados equipos SDI a sus opera-
ciones”, explicd Pino.
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En torno a sus productos y servicios, el ejecu-
tivo asegurd que “tendremos una sofisticada
oferta de equipos, basicamente a través de
la alianza con Intelligrated, y una oferta de
equipos gravitacionales y motorizados, lo-
grada gracias a una serie de acuerdos co-
merciales con fabricantes extranjeros que
nos ofrecen altos estandares de calidad y
precios competitivos, respecto de productos
similares que pueden fabricarse localmente”,
indico.

Finalmente, el gerente comercial de SDI
Equipos recalcd que "hoy la tarea estd en
ganarnos la confianza de nuestros clientes,
fundamentalmente de los consultores, quie-
nes deben ver en nosotros un partner para el
desarrollo de sus proyectos y no una amena-
za. Para ello, garantizar la independencia es
primordial”. ]
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Christian Yarur | |
Gerente Mejora Continua
APL Logistics L

Sebastian Klodda
Experto Lean
SGS Chile

Fernando Encinas
Gerente Comercial
APL Logistics

Marcelo Fonseca

SCC, CTS & Agri Sector
Managers

SGS Chile

veamos...

| escenario economico actual

plantea un importante desafio al

mundo empresarial, en general,

y al sector logistico en particular:

el logro de sus politicas y obje-
tivos haciendo un uso eficaz y eficiente de
los recursos o medios de los cuales dispone,
entre los que se incluyen; estructuras organi-
zacionales, planificaciones, procedimientos,
responsabilidades, recursos y procesos. Lo
anterior, radica en la imperiosa necesidad de
ser competitivos y generar continuamente
espacios en el mercado para permanecer y
eventualmente crecer.

Para responder a estos y otros desafios “han

surgido distintos estandares, métodos y nor-
mas internacionales que las empresas utilizan
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DESDE LA PRODUCCION HACIA LA LOGISTICA

Por: Maria Victoria M.
revista@revistalogistec.com

Aunque originalmente fueron disefiadas para hacer mas eficientes

los procesos productivos, pronto las herramientas Lean se abrieron
camino en el complejo escenario Logistico como parte de las
estrategias de mejora continua de esta industria. Pero, ¢Cudl ha sido
el impacto de esta filosofia y como se aplica a los procesos logisticos?,

para mejorar sus niveles de eficiencia, entre
los cuales destaca el concepto Lean, una filo-
soffa, un enfoque, un grupo de herramientas
gue tiene la finalidad de optimizar y mejorar
los procesos de una manera sistemética y
estructurada orientada para que la empresa
alcance la excelencia operacional”, explico
Marcelo Fonseca, SSC, CTS & AGRI Sectors
Manager de SGS Chile internacional, orga-
nismo especializado en inspeccion, verifica-
cion, analisis y certificacion, quienes ademas
de aplicar este modelo en los procesos de su
organizacién ofrecen Capacitacion Lean.

DESDE EL ORIGEN

La filosofia Lean fue descrita por primera
vez en el libro ‘La maquina que cambio el

mundo’, publicado en 1980 por un grupo de
profesores del MIT. En dicho compendio, los
expertos de Massachusetts compararon los
procesos de produccion de GM con el Sis-
tema de Produccion Toyota, conduciendo a
los responsables de produccion occidentales
a cuestionarse los fundamentos de su filo-
soffa de operaciones, concluyendo que “se
pueden optimizar procesos eliminando todo
aquello que no genera valor, reduciendo
tiempos totales de entrega y buscando la
automatizacién de las actividades involucra-
das”, explicé Sebastian Klodda experto en
la puesta en marcha de proyectos Lean para
SGS Chile.

Prontamente, lo anterior se tradujo en una
idea clave: el denominado Lean Manage-
ment permitia crear mas valor para los clien-
tes con menos recursos asociados. En esta
linea, Fernando Encinas, Gerente Comercial
de APL Logistics Chile, operador logistico
pionero en la puesta en marcha de proyec-
tos Lean para la industria logistica, explicd
que “la eliminacién de residuos a lo largo de
la cadena de valor completa cre6 procesos
que requerian menos esfuerzo humano, me-
nos espacios, menos capital y menos tiempo
para concretar productos y servicios con me-
nos costos y con muchos menos defectos, en
comparacion con los sistemas tradicionales
de negocio”.

Con ello, agregd Encinas, “las empresas fue-
ron capaces de responder a los deseos cam-
biantes de los clientes con alta variedad, alta
calidad, bajo costo y con mejores tiempos de
ejecucion, siendo la gestion de la informa-
cidn mucho mas simple y mas exacta”.

LEAN PARA TODOS

Si bien, originalmente la metodologia Lean
fue concebida como un grupo de herramien-
tas orientadas a la optimizacion de los proce-
sos de produccion, pronto se concluydé que
podian ser implementadas a diversos tipos
de procesos e industrias. En esta dinamica,
el sector logistico, avido de nuevas propues-
tas que permitan incrementar sus niveles de
eficiencia operativa, no permanecié ajeno
a esta novedosa filosofia. En esta linea, du-
rante la conferencia ‘30 afos de revolucion
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Lean: ¢qué puede aprender la logistica de la
produccion?’, Joachim Miebach, fundador y
presidente del Grupo Miebach Consulting,
sefiald que —efectivamente- existen elemen-
tos de la filosofia de producciéon Lean, que
pueden transferirse a la logistica, principal-
mente a los procesos de almacenamiento.

“La creencia popular de
que Lean es adecuado
exclusivamente para la
fabricacion no es correcta.
Lean se aplica en todos
los negocios y todos los
procesos, incluyendo la
logistica”.

“A primera vista hay una serie de similitudes
(entre ambos procesos), tales como: proble-
mas de automatizacion, flujo y gestion de
colas, cuestiones de reposicion, el proceso
de picking tiene algunas similitudes con el
trabajo de montaje, etc.”. No obstante, el
experto explicd que “también hay grandes
diferencias: en la produccion, el flujo de tra-
bajo puede ser nivelado, los mismos movi-
mientos de montaje se repiten varios cien-
tos de veces al dia, las operaciones pueden
planificarse perfectamente con unos dias de
antelaciéon, etc. En logistica, sin embargo,
vemos una enorme variacion en las activi-
dades diarias, no hay ni un solo proceso de
preparacion de pedidos idéntico al siguiente
y la estructura de pedidos del turno de ma-
fiana es diferente a la del turno de tarde, por
ejemplo”, concluy6 el experto.

A pesar de las claras diferencias entre los
procesos descritos, Christian Yarur, Gerente
de Mejora Continua en APL Logistics, enfati-
z6 que “la creencia popular de que Lean es
adecuado exclusivamente para la fabricacion
no es correcta. Lean se aplica en todos los
negocios y todos los procesos, incluyendo
la logistica”. En esta légica, APL Logistics
ha creado una estructura lean basada en la
metodologia EMCV (Evaluacion Mediante
Cadena de Valor).

“En vez de tener sesiones de lluvia de ideas
en una sala de reuniones, la metodologia
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EMCV se enfoca en estar in situ en la opera-
cion para que el equipo pueda escuchar y ver
con el fin de localizar las areas donde se en-
cuentran los desperdicios (Lean) o ineficien-
cias mas evidentes. Una vez identificados,
éstas ineficiencias se transformaran en una
lista de potenciales proyectos a implemen-
tar”, explico el ejecutivo.

“En la practica hemos demostrado que las
operaciones en APL LOGISTICS que utilizan
EMCV (Evaluacion mediante Cadena de Va-
lor) obtienen mas y mejores ideas que aque-
llas que no lo usan. En cierto sentido, se trata
de dejar que nuestras operaciones hagan el
trabajo duro de la generacion de propues-
tas de proyectos - en lugar de tener que ha-
cer los equipos Lean obtengan las ideas del
aire”, puntualizé.

RESULTADOS
COMPROBADOS

Ahora bien, respecto del aporte que significa
la implementacién de herramientas Lean a
los procesos logisticos, Klodda explicé que
“las operaciones logisticas pueden llegar a
generar entre el 10% y 40% del costo del
producto y mas del 50% de ese costo esta
constituido por actividades que no agregan
valor. De esta forma, el denominado Lean
Logistico asegura procesos agiles reduciendo
considerablemente la variacion”.

Acto seguido, el experto explicé que “(las
herramientas) Lean aportan a la logistica un
marco de referencia para el andlisis, a través
de mapas de valor, los cuales permiten cono-
cer en detalle todos los procesos logfsticos.
Usando esa informacién se pueden aplicar
correctamente las herramientas Lean para
lograr flujos de informacién y conocimiento
confiables a lo largo de toda la cadena de
suministro”.

Segun lo descrito por Klodda, entre los resul-
tados tipicos que se han conseguido tras la
implementacion de herramientas Lean a los
procesos logisticos (Lean Logistics) destacan:
Reduccién de los tiempos de entrega de 8
semanas a solo 2 dias; reduccién de inventa-
rios de 4 meses a sélo 15 dias; el incremento

en la rotacion de los inventarios de 4 por aho
a 12, en menos de 1 afio y con posibilidad de
seguir aumentando”.

En otro enfoque, Encinas anadié que “usar
la metodologia lean en nuestros procesos
nos ha convertido en un socio estratégico
relevante para cada uno de nuestros clien-
tes”. Lo anterior se debe a que APL Logis-
tics ha generado una relacion Win-Win con
sus clientes en torno a la puesta en marcha
de sus proyectos Lean “transfiriendo —con-
tractualmente- parte de estas eficiencias al
cliente, como una muestra de nuestro com-
promiso y entendimiento de que esto es una
tarea conjunta”.

EXPERIENCIA LEAN

“En APL LOGISTICS, el “approach” de cdmo
enfrentar potenciales proyectos Lean, lo de-
finimos mediante la conocida analogia del
arbol de manzanas (Grafica 1) enfocado en
la naturaleza y dificultad para cosechar los
frutos. Tenemos distintas fases de cémo en-
frentar los proyectos, dependiendo de qué
tan "accesible” sea la manzana que se de-
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sea. A medida que la manzana sea mas dificil
de cosechar, mayor sera la complejidad en
cuanto la herramienta a utilizar (Just Do It
(JDI), Lean o Six Sigma).

En esta linea, Christian Yarur describié ejem-
plos tipicos de desperdicios que pueden ser
eliminados gracias a las metodologias Just
Do It y Lean, sefialando que: “La metodo-
logia Just Do It (jSolo Hazlo!) se refiere a las
primeras capas de desperdicios detectables,
usualmente son atacables en el inmediato
plazo dado que son “quick wins” y de rapi-
da solucion. Mediante ejercicios de Just Do
It somos capaces de identificar rapidamente
los desperdicios. Nos ayuda a mejorar el tra-
bajo, no haciendo mas de la cuenta, ni con
demasiada anticipacién ni con mayor fre-
cuencia a lo requerido”.

Respecto de los ejemplos tipicos de desper-
dicio que pueden ser eliminados con herra-
mientas Lean, Yarur realizé la siguiente des-
cripcion:

1. TRABAJO REDUNDANTE: digamos que
se ha decidido empacar las 6rdenes del dia
con varias horas de anticipacién. Esto podria
funcionar sf en verdad estas 6rdenes fuesen
embarcadas, pero, si el cliente o el almacén
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llamay cancela la orden mas tarde, se tendra
gue reacomodar el producto en el CD (por
segunda vez desde su arribo) y més tarde
volverlo a surtir. Esto genera lo que llama-
mos: desperdicio o defecto.

2. DEMANDAS ADICIONALES DE ESPA-
ClO: Si de manera rutinaria tenemos mu-
chos productos empacados con varias horas
de anticipacién a su hora de embarque, es-
taremos en presencia de posibles problemas
de espacio para almacenar. Por otra parte,
aquellos productos asentados en el piso
también pueden representar riesgos para los
montacargas y el personal que tiene que ma-
niobrarlos, lo cual crea desperdicio de movi-
miento y transportacion.

3. INEFICIENCIA: Supongamos que se deci-
di6 imprimir todas las listas de surtido (Pick
tickets) al principio del turno y los operarios
pueden elegir que lista surtir. Esto puede
derivar en ordenes surtidas sin secuencia,
pérdida de tiempo en el proceso, altas pro-
babilidad de que las 6rdenes se traspapelen,
entre otras situaciones. Lo anterior resulta
en desperdicio de inventario, desperdicio por
sobre procesamiento y desperdicio de defec-
tos, entre otros factores a eliminar”.

CAMBIO CULTURAL

Segun los expertos, para hacer posible un
sistema logistico altamente confiable y una
exitosa implementacion de las herramientas
Lean, las empresas deben educar, formar y
desarrollar a su personal en esta filosofia.

En esta linea, Dario Alarcon, Black Belt Lean
Six Sigma y Director de la Quality College, se-
falo que “la aplicacion de esta herramienta
de mejora continua debe entenderse como
un movimiento cultural y transversal que in-
tegra a todos los actores de una compania.
Esto implica trabajar con la sabiduria de la
organizacioén, es decir, con las personas que
integran y realizan los procesos, siempre li-
derados por las planas gerenciales. Si no se
consideran a las personas que estan en la
base de la organizacién, que son los que co-
nocen el proceso, perderemos informacién
valiosisima”, aseguro.

Consecuentemente, el experto explicé que
existen importantes herramientas orientadas
a la mejora de procesos como Six Sigma que
se implementan de forma vertical Top-Down,
desde la gerencia hacia los trabajadores.

“La estrategia Lean, en tanto, tiene la parti-
cularidad de que puede ser implementada
en ambos sentidos Top-Down/Down to Top
(Desde la experiencia de los operarios). Esto
permite que las personas valoricen mas su
trabajo, se sienten considerados y compro-
metidos en agregar valor a la operaciéon. De
esta forma se suceden los cambios de para-
digma y, finalmente, se alcanzan resultados
exitosos”, explicd Alarcon.

El compromiso de la organizacién respecto
de la mejora continua de los procesos es otro
factor que Alarcon destaco a la hora de im-
plementar herramientas Lean. “Es imprescin-
dible que la organizacién asuma estrategias
de mejora continua, entre las que se cuentan
las herramientas Lean, como parte de su es-
tilo de vida. No sirve de nada implementar
estas herramientas de forma aislada. Es pre-
ciso un cambio cultural al interior de la orga-
nizacion; la participaciéon y compromiso de
los lideres y la capacitacién y entrenamiento
de los operarios”, finalizd. 16
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| realizar un viaje largo por
las carreteras de nuestro pais
no es extrano ver camiones
volcados con su mercaderia
derramada en el piso, o escu-
char en los noticieros sobre asaltos en rutas,
accidentes de transito por causa de la falta
de suefio del chofer o huelgas de transpor-
tistas. Ante este escenario, es muy facil que
la mercaderia se pierda por diversos motivos.

Es por esto que existe un mercado dedica-
do a los seguros de carga, los que se han
transformado en un aliado, ya que protegen
diversos procedimientos de la cadena de dis-
tribucion.

De esta forma los propietarios mitigan los
danos que podrian sufrir, pensando en la
inversion de dinero que existe entre el pro-
ducto y las horas hombre utilizadas en una
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UN ALIADO ESTRATEGICO EN LA RUTA

Debido al aumento del movimiento de transporte por tierra en el pais,
el mercado de la proteccién para las cargas ha aumentado y en la
actualidad es considerado una necesidad por las empresas.

operacion de venta. Los distintos tipos de
seguros existentes en el mercado tienen co-
bertura desde su origen, hasta el destino y
puede ser por tierra, aire o mar.

En Chile actualmente es posible optar a
proteccién ante incendios, robos, huelga,
fendmenos naturales y volcamiento, entre
otros. El valor de salvaguardar la carga sera
proporcional al tipo de mercaderia, trayecto
y volumen.

En la cadena de distribuciéon existen varios
sectores de negocios en los cuales el trans-
porte terrestre de cargas es fundamental,
por lo que contratar un seguro es una inver-
sién. Con ella es posible proteger el carga-

mento, ya sea solo para trasladarlo dentro
del territorio nacional, o si éste tendra que
hacer escalas en puertos o aeropuertos, para
ser llevado al extranjero.

Segun explicé Andrés Marull, gerente de
Marine e Ingenierfa de RSA, existen segu-
ros que abarcan el almacenamiento o segun
tipo de transporte, ya que existe la posibili-
dad de realizar el transporte en un vehicu-
lo de propiedad del cliente o de un tercero,
caso en el cual es mas utilizado este servicio.

Al respecto, detall6 “en nuestro caso ofrece-
mos seguros de importacién y exportacion,
y cabotaje nacional anuales. El primero de
ellos funciona a través de polizas flotantes
con emision de certificados definitivos y poli-
zas de viajes especificas”.

“Por otra parte, contamos con servicios bajo
modalidad de responsabilidad maxima, cuyo
propdsito es asegurar cargas de terceros.
Estas pueden ser contratadas por personas
con medios transportadores propios o con-
tratados, a los cuales se les asigna un limite
en dinero fijo, independientemente del total
que se utilice anualmente”, explicé.

Sobre la importancia de contar con este ser-
vicio, Rodrigo Wolf, gerente Agro — Marine
de Willis indic6 “asegurar la carga protege al
propietario del bien ante una pérdida produ-
cida por el medio transportador”. Idea que
complementé Marull afadiendo “el asegu-
ramiento permite al dueno de la mercaderia
transferir los riesgos que no estd dispuesto
a asumir”.

“Esto le quita volatilidad a su negocio y dis-
minuye el riesgo de caer en dificultades fi-
nancieras. Ademas, muchos exportadores
lo incluyen como parte del valor agregado
a sus productos, lo que en algunos casos les
puede permitir contar con ventajas competi-
tivas en el precio final”, sentencié.

El crecimiento de la actividad logistica ha
impulsado este negocio, logrando que se
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transforme en una empresa competitiva. De
hecho, en Chile, las principales companias
de seguros ya cuentan con este servicio, el
que se puede crear a la medida del cliente.

En este sentido, Rodrigo Wolf, dijo que “en
la actualidad se pueden asegurar las cargas
via maritima, aérea o terrestre, bajo un pro-
grama de transporte especifico o bien, con
emision de certificados. Nosotros tenemos
un equipo dedicado a esta rama, el cual
nos permite cubrir todas las necesidades
de clientes alrededor del mundo, y parte de
nuestro servicio es elaborar programas a la
medida de sus exigencias”.

éCOMO ACCEDER

Y UTILIZAR UN SEGURO?

M Para adquirir un seguro de transporte
o de carga, el interesado debe dirigirse a
una oficina de la compafiia que le interese,
o realizar la cotizacién por internet y
solicitar una visita. Tras este proceso, se
acuerda la forma de pago del servicio, el
tipo de pdliza que necesita, es decir, todos
los detalles relevantes de este proceso.

En caso de que se necesite utilizar el
servicio, porque la carga sufrio algin
contratiempo, lo primero que se debe
hacer es dejar constancia del hecho con
las autoridades mas cercanas. Con este
antecedente debe acudir a su compafiia de
seguros y por intermedio de su corredor,
pedir que le asignen un liquidador en un
tiempo breve y esta persona realizard un
ajuste de la pérdida respectiva.

Para ahorrar tiempo e inconvenientes,

se aconseja que el liquidador quede
establecido al momento de firmar el
contrato, para hacer mds expedito el cobro
del seqguro.

Por su parte, Marull indic6 que “dentro
de este grupo se encuentran las cargas de
proyectos sobre dimensionadas o con re-
guerimientos especiales de cobertura, tales
como la pérdida de beneficio debido a la
demora en la puesta en marcha del proyec-
to a consecuencia de un siniestro, cubierto
bajo la seccion de dafos materiales a la car-
ga”. Para ese segmento, explicé que en su
compafia existe un equipo permanente de
profesionales que colaboran activamente en
la administracion y mitigacion de los riesgos
que implica el movimiento de estas mercan-
cias. Asimismo, manifestd que las coberturas
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“El costo de un seguro anual de importacion esta
relacionado principalmente con el tipo de mercaderia
que se transporta, el limite por medio transportador, la
amplitud de la cobertura, el movimiento anual estimado y

su experiencia siniestral”.

van desde las polizas de todo riesgo hasta
nominados que cubren los dafos por cho-
que, incendio y vuelco. Es mas “se pueden
ampliar a cubrir robo con fuerza en las co-
sas, 0 robo con violencia en las personas y
perjuicios durante las operaciones de carga y
descarga”, informo.

También estan los servicios mas especificos
para determinados nichos, como dafos a la
mercaderia producto de las variaciones de
temperatura como consecuencia de la pa-
ralizaciéon de la maquina refrigerante, o la
mortalidad de peces vivos por desoxigena-
cion, como también diferencia de peso para
mercancias a granel.

LOS COSTOS
DE ASEGURAR
LA CARGA

Como ya se explicd anteriormente, los valo-
res de este servicio varfan debido a numero-
sos factores como tipo de carga, valor, lugar
(desde - hasta), trasbordo, tipo embalaje,
entre otras.

En este sentido, Rodrigo Wolf detalld6 que

“el costo de un seguro anual de importaciéon

estd relacionado principalmente con el tipo
de mercaderfa que se transporta, el limite
por medio transportador, la amplitud de la
cobertura, el movimiento anual estimado y
su experiencia siniestral”.

En el caso de mercancias a granel que se
transportan por via maritima, cobra mucha
relevancia la antigiiedad de las naves que
se utilizan. Esto es en podlizas de responsa-
bilidad maxima, en las cuales se considera el
limite por camion, el tiempo de uso de los
mismos, el tipo de productos, la experiencia
de los choferes y la amplitud de la cobertura.
A modo de ejemplo, Andrés Marull sostuvo

“en el caso de un importador o exportador

gue mueve cargas por 50 mil ddlares al afio,
el costo de su pdliza oscila entre 60 y 90 mil
dolares”. Ademas, en el caso de un seguro

de responsabilidad maxima con un limite de
3.000 UF por vehiculo transportador, el cos-
to oscila entre 13 UF mas IVA y 22 UF mas
IVA por camién. “Depende mucho de la am-
plitud de la cobertura y tipos de productos
transportados”

, anadio.

SERVICIOS DE
ESCOLTA EN RUTA

Segun el representante de Willis, los trans-
portes que sufren mayores riesgos en la ruta
son los que llevan elementos electrénicos y
cobre. Por ello, en estos casos se evallua el
servicio de escolta en ruta.

En cuanto a este producto sefald “es re-
querido por los aseguradores cuando el bien
transportado es alto riesgo, en especial para
los casos de robo, y se evalla caso a caso”.

En RSA en cambio, Marull, conté que no
tienen con este producto, sino que lo que
pueden ofrecer es “dependiendo del tipo de
mercaderia y las zonas de transito, exigimos
que la carga cuente con una escolta o segui-
miento satelital”. 1€
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Bill Johnson
Director
Puerto Miami

empresas chilenas.

hile es un pais exportador por

excelencia. Los productos pe-

recederos han sido una de las

principales cartas de presen-

tacion chilenas en el mundo y
Estados Unidos uno de los mercados mas
importantes.

La geografia chilena ha sido por siempre un
elemento considerado al momento de de-
terminar los costos logisticos propios de la
exportacion y que muchas veces constituye
un item fundamental en el costo final de las
operaciones. Ante esta realidad hablar de
disminucion en los costos y en los tiempos
en las exportaciones es, sin duda, un atrac-
tivo y un factor a considerar al momento de
evaluar y determinar el transporte; y bien lo
sabe, Bill Johnson, Director de Puerto Miami,
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El ejecutivo recalcd, en el marco de su visita a Chile, que la
disminucién de costos y tiempos mds la amplitud de mercados y
la conectividad son, hoy por hoy, las cartas de presentacion de las
instalaciones de Puerto Miami para atraer las operaciones de las

quien invitdé al mercado chileno a conocer
sus instalaciones y las ventajas que su opera-
cion y dindmica puede aportar a las empre-
sas nacionales.

“Puerto Miami estd en rumbo hacia un futuro
firme y seguro”, afirmé Johnson en entrevis-
ta con Revista Logistec, en el marco de su
visita al pais, oportunidad en que se reunié
con autoridades de gobierno, empresas na-
vieras, exportadores nacionales y visitd ade-
maés instalaciones portuarias.

VENTAJAS
OPERACIONALES

El Director de Puerto Miami ahondé sobre las
virtudes que traerfa para las empresas chile-

BILL JOHNSON, DIRECTOR DE PUERTO MIAMI:
“TODOS LOS ESLABONES DE LA CADENA PRODUCTIVA SE
VERAN BENEFICIADOS CON LA OPERACION DE PUERTO MIAMI"

na operar a través de sus instalaciones, gra-
cias a las ventajas que aporta su ubicacién
logistica mundial para el comercio e inter-
cambio internacional, transformandose en
una excelente puerta de entrada al mercado
estadounidense para productos latinoameri-
canos.

“Al ser el puerto de la costa este de los Esta-
dos Unidos més cercano al canal de Panama
y Chile, Miami es la puerta ideal hacia los
Estado Unidos. Se distingue como un impor-
tante centro de transbordo para el transpor-
te de productos hacia y desde el hemisferio
occidental”, recalcé Johnson.

Cabe sefalar que el servicio de Aduana y
proteccién fronteriza ha denominado a Mia-
mi el centro de Excelencia y experiencia para
la Agricultura y los productos preparados, lo
gue -seguin su Director- es el reconocimiento
del liderazgo en la importacién de productos
perecederos de América. La finalidad de la
visita de este ejecutivo es demostrar las ven-
tajas de Miami como puerto de entrada para
los productos perecederos chilenos, gracias
a los ahorros en tiempo y dinero, en compa-
racion a la operacion realizada fundamental-
mente en Philadelphia.

"“El negocio de la fruta nacié hace 30 o 40
anos se establecié en Philadelphia como
area principal por la cercanfa a los centros
de consumo que habian, pero en la medida
que el negocio fue creciendo continto insta-
ldandose ahi. Hoy con el correr de los afios no
hay razones para seguir ingresando a EE.UU.
por esa zona que significa mas dinero y tiem-
po a las productoras”, recalcé Johnson.

¢Como Puerto Miami busca transformar-
se en la puerta de entrada a EE.UU. por
excelencia para los productos chilenos?
Estamos invirtiendo mas de 2 mil millones de
dolares en mejoras de la infraestructura para
recibir la nueva clase de mega embarcacio-
nes de carga que comenzaran a pasar por el
expandido canal de Panama en el 2014. Nos
estamos preparando para esta gran transfor-
macion naviera.

El puerto de Miami serd el Unico puerto al sur
de Virginia, que tendra la profundidad para



recibir la nueva clase de mega embarcacio-
nes de carga, lo que nos vislumbra un impor-
tante crecimiento y las inversiones apuntan a
dar respuestas a esos requerimientos y estar
preparados.

¢Como estas inversiones se reflejan en
las operaciones? En el caso de Chile, con
estas iniciativas ambos nos veremos benefi-
ciados, tanto el Puerto de Miami como los
exportadores chilenos. Nos transformaremos
en la primera puerta de entrada al pais para
Chile, mas aun con las inversiones estratégi-
cas que estan destinadas a promover la pla-
taforma para poder mover los productos en
el mercado a un tiempo menor, con mayor
eficiencia y a un menor costo.

¢Qué ventajas tiene en términos logisti-
co el Puerto de Miami para las empresas
chilenas? En términos logisticos significa-
ra que habra un menor tiempo de transito
desde Chile a Miami, y en ese sentido los
productos perecederos se verfan muy favore-
cidos, ya que aqui el tiempo es fundamental.
Se podra llegar a los mercados antes y con
los productos en mejores condiciones.

La tarea es pensar por qué un productor o
exportador de fruta va a querer mandar sus
productos a Wilmington cuando estd mas
lejos y eso puede afectar la duracion de
productos, porque hay una distancia apro-
ximadamente de 2 mil Km con Miami. Al
trabajar con Puerto Miami se consigue una
mejor calidad de producto, un producto mas
fresco, ya que llega aproximadamente dos o
tres dias antes.

¢Como ayudaria a la distribucion de los
productos el ingreso por Miami? A partir
de octubre 2013, el Puerto Miami sera capaz
de acceder al 75% de la poblacién de Esta-
dos Unidos, en tres o cuatro dias, a través del
ferrocarril que llegara al puerto. Con esto se
pueden ahorrar dinero y tiempo, al descargar
en Miami y subir sus productos a este tren
especial para perecederos (refrigerado) y asf
poder llegar a importantes mercados como

Memphis, Atlanta, las Carolinas, entre otros;
todo con un costo de transporte 35% menor.

Ademas, el primer semestre de 2014 se inau-
gura uno de los proyectos mas importantes:
el nuevo acceso al puerto de Miami, el cual
a través de un tunel que va bajo la bahfa de
Biscayne, conectara la autopista interestatal
con el puerto, en cuatro pistas y sin peajes;
eficiente y rdpido. Hay pocos puertos de
EE.UU que tendran este nivel de conectivi-
dad que permitira llegar a los mercados mas
rapidamente.

¢Como Miami se transforma en una pla-
taforma logistica y comercial? El puerto
de Miami es el primer puerto para ingresar
a EE.UU cuando uno va hacia el norte y el
ultimo cuando uno deja el pais para las ex-
portaciones. Miami esta en el centro del he-
misferio. El 54% de los negocios de nuestro
puerto estan concentrados en la region de
Centroamérica y el Caribe y Latinoamérica.

La clave esté en la posibilidad de enviar pro-
ductos directo desde Chile a Miami, sin pa-
radas intermedias. Luego pueden descargar
todo lo que va a Estados Unidos con la ayuda
de la infraestructura que existe e inmediata-
mente el barco puede cargar otras cosas y
seguir, por ejemplo, a Europa. Es asi como
Miami es una excelente plataforma.

¢Cual es la actual capacidad de movi-
miento de carga que tiene Puerto Mia-
mi? Hoy son casi un millén de TEU y nuestro
objetivo es que en los proximos cinco afos se
tripliquen el nivel de carga. La infraestructura
que tenemos, mas la que se esta desarrollan-
do nos permitird manejar hasta 4 millones de
TEU. Hoy estamos invirtiendo para el futuro.

¢Qué porcentaje ocupa Chile de las ope-
racion del Puerto? Hoy Chile al puerto de
Miami no es muy relevante, pero de la mano
de los productos perecederos tenemos un
gran potencial de crecimiento y para eso
ambos debemos vernos beneficiado. Para
que esto se traduzca en beneficios y creci-
mientos de intercambio comercial, primero
las empresas deben ver los reales beneficios
en costos y tiempo que nuestras operaciones
le ofrecen.

Actualmente, China es el principal socio co-
mercial del Puerto de Miami como pais con
casi un 20% de volumen e intercambio co-
mercial

¢Como crees ha percibido el mercado
chileno la propuesta planteada por Puer-
to Miami? En este viaje, séptimo para mi, la
recepcion del mercado chileno ha sido muy
positivo y el mas exitoso de todos. Nuestra
propuesta e invitaciéon ha sido muy bien re-
cibida. Las companias chilenas han sido muy
receptivas con nuestra propuesta y se han
interesado en estas nuevas oportunidades
de negocios.

No venimos a vender nada, sino a contar lo
que estamos haciendo. Los planes de inver-
sion se estan desarrollando y no son cifras en
papeles. Hoy es nuestro trabajo demostrar lo
que somos capaces de ofrecer. Ya tenemos
la atencion de Chile y ahora es el momento
de comenzar a concretar.

Tras la visita a Valparaiso ;qué opinién
le merece la infraestructura del Puerto?
Estoy muy impresionado por la operaciéon
que se realiza en el Puerto de Valparaiso y
me atreveria a decir que es uno de los mas
eficientes del mundo. Hoy son unos grandes
socios comerciales de Puerto Miami y esta
relacién nos ha permitido a ambas partes
aprender entre ambos.

¢Cuales son los desafios a corto plazo
para estrechar los lazos?. La tarea esta en
continuar nuestro dialogo con las empresas
navieras, exportador y productoras chilenas,
de tal manera que conozcan nuestra opera-
cion y puedan ver cuales serfan las ventajas
de establecer un acuerdo comercial con no-
sotros. Queda mucho por hacer, pero esta-
mos trabajando para conseguir el objetivo
que es ahorrar tiempo y dinero a las compa-
fiias chilenas.

Finalmente, Bill Johnson invité a las empre-
sas nacionales a conocer las operaciones
realizadas en Miami y como éstas pueden
beneficiar a las empresas nacionales. 1€
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LOGISTICA DE
ADQUISICIONES
ESTRATEGICAS

Cualquier actividad empresarial exitosa tiene como
base fundamental las decisiones estratégicas
optimas de las adquisiciones que realiza, ya que

las compras demandan el conocimiento logistico
estratégico del suministro global y experiencia en el
area. Asimismo, se requiere habilidades y destrezas,
capacidades, inteligencia, empuje, estudios formales
sobre los diversos procesos y subprocesos logisticos
y supply chain que los afecta directa, indirecta y
tangencialmente.

ambién innovacién e ingenio por parte de los ejecutivos de
las unidades de compras para lograr negociaciones éptimas
y condiciones de abastos favorables para la organizacion, ya
gue las compras son trascendentales y vitales para su perma-
nencia en el mercado y/o su consolidacion definitiva en ella.

La gestién de adquisiciones es tan antigua como las ventas. Por tanto
ambas son complementarias, no puede existir una sin la otra. En la
actualidad las adquisiciones estan integradas al comercio con enfo-
que mercadolégico global y a la interaccion directa con otras area
de la empresa y, como son parte de la organizacién logistica interna,
sus procesos le permiten modelar los objetivos financieros y de renta-
bilidad futura de ella, asi como sus posiciones de competitividad en
términos de costo. A esto, se suma la explotaciéon de diversas oportu-
nidades para apalancar sus compras a nivel corporativo, optimizar la
base de suministros, minimizar los costos en la Supply Chain, y maxi-
mizar el valor de bienes y servicios para los usuarios o clientes, ade-
mas de la constante innovacién de técnicas y estrategias utilizadas en
relaciones de compras, negociacion y desarrollo con proveedores que
impone el comercio, la industria y los servicios a nivel global.

Lo que las organizaciones compran se ha vuelto una oportunidad
importante, estratégica y vital, lo que ha hecho que la forma en que
estas empresas adquieren suministros y bienes, haya cambiado. Esta
oportunidad puede ser descrita dentro de un marco sistémico de
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fuentes de suministros estratégicas que es aplicable tanto a produc-
tos y bienes como a servicios.

Alcanzar la excelencia en las decisiones de fuentes de suministro y de
alinear las capacidades con los requerimientos de compras puede ju-
gar un rol preponderante en la busqueda empresarial del crecimiento
de valor agregado. La clave es la correcta ejecucion del proceso de
compras, en un marco de busqueda de crecimiento de la rentabilidad,
es el correcto entendimiento de que nivel ha alcanzado la empresa
en el desarrollo de sus capacidades de abastecimiento y como estas
capacidades responden a los requerimientos de los clientes. Asimis-
mo, para ganar el maximo potencial de valor agregado de compras,
hoy en dia, las empresas estan o deberfan redefinir esta area como
un proceso critico dentro del marco de actividades del suministro
estratégico considerando que lo fundamental en las adquisiciones
estratégicas, es el concepto de costo total sobre la base del enfoque
de procesos de negocio, dejando el viejo concepto de enfoque fun-
cional.

ENFOQUE DE PROCESOS
DE NEGOCIO

Ninguna actividad compradora puede alcanzar el éxito total sin el
apoyo de su base de proveedores a nivel operacional y estratégico
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a corto o largo plazo y no puede existir sin
ellos. Por tanto, el enfoque del area de ad-
quisiciones con los proveedores, sus proce-
sos y politicas estratégicas de compra y ven-
ta, asi como el manejo de sus relaciones con
ellos tendran un efecto no sélo en el desem-
pefio de los mismos, sino también sobre la
organizacién a la que pertenece. Reducir los
margenes de los proveedores de modo de
obtener reducciones de costos significativas
ha sido una via muy popular para obtener
mejoras de rentabilidad en el corto plazo,
sin embargo, algunas empresas han encon-
trado que este camino no es sustentable en
el tiempo, resultando en costos mas altos y
deterioros en la relacion cliente - proveedor.

Generalmente la gestién de compras de su-
ministros organizacionales se concentra en el
proceso dinamico y no estatico, por lo que
se deben analizar los contextos y formalida-
des de la supply chain a la que pertenece su
empresa y las politicas y estrategias de su
organizacion para lograr alinear a la red de
proveedores y asegurar la creacién de valor
de los suministros a corto y largo plazo de
las inversiones que ejecuten. La compra de
bienes y servicios de outsourcing medidos en
porcentaje de las ventas, esta creciendo y se-
guird en forma expotencial en muchos secto-
res de la industria, comercio y servicios, dado
los enfoques amplios y complejos que inclu-
ye las diferentes necesidades y proveedores,
tamanos, volimenes y la evolucion e innova-
cion constante de la tecnologia y el ambien-
te competitivo de los suministros, donde se
agrega a ello la competencia de los nuevos
productores y abastecedores asiaticos.

En lo que respecta a la organizaciéon compra-
dora en grandes empresas, los compradores
se dividen en categorias reunidos en una lla-
mada Unidad de Adquisiciones: el personal
tactico y operativo que ejecutan las activi-
dades diarias de adquisiciones y el estraté-
gico, que posee capacidades analiticas y de
planeacién participando en el desarrollo del
abastecimiento de largo plazo. Sin embargo,
el grado al cual la estructura, los procesos
y las personas de diversas organizaciones se
ajustan a estas tendencias, varfan tanto en
ellas como entre las diferentes empresas por
su condicién, tipo de actividad, mercados,
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etc. Por otra parte, hoy en dia la tendencia
es que las empresas centran y dedican sus
esfuerzos en el denominado crecimiento
selectivo de su core-business, mejorando
sus actividades principales o dedicandose a
otras nuevas, lo que impacta a las unida-
des de adquisiciones en su operatividad y
sus estrategias de compras y se traduce en
grandes oportunidades para mejorar costos
y rentabilidad.

Estas tendencias se reflejan en: M Aumen-
to de la subcontratacion como resulta-
do de los estudios para saber si ‘fabri-
car o comprar’ M Compra de productos
terminados, en lugar de componentes
H Entrega llave en mano, lo que impli-
ca proveedores especializados que de-
ben ocuparse de todo lo referente a lo
indicado en su oferta de compras vy, lo
cual aumenta en compras los costos del
proyecto H Desarrollo tecnolégico, dado
que en algunos sectores, la tecnologia
avanza con tal rapidez que incluso los
grandes fabricantes no pueden permitir-
se el lujo de seguirle el paso.

EVALUACION
COMPARATIVA

Por lo anterior, la tendencia futura de las ad-
quisiciones, traerd un cambio gradual que
ird de estrategias predominantes defensivas,
como resultado de la necesidad de efectuar
cambios para mantener la competitividad
de la empresa, hasta estrategias agresivas,
donde la organizaciéon debe asumir tipolo-
gias imaginativas para logar los suministros
y cumplir sus metas a corto y largo plazo. Sin
embargo actualmente la tipologia estratégi-
ca utilizada esta sobre la base del desarrollo
de los procesos y el conocimiento logistico
del suministro.

La cantidad de dinero que las empresas in-
vierten por compra de suministros en sus
proveedores es enorme. Obviamente este
porcentaje de gastos difiere entre las dife-
rentes tipologias de empresas. Se asocia a
ello el incremento de las tercerizaciones de la
Ultima década, que determina que el efecto
financiero empresarial se ilustre a través del

apalancamiento de las utilidades, rendimien-
to de los activos y reduccion de la inversion
en inventarios.

Esta contribucion del efecto financiero que
desarrolla la unidad de compras, aun si es
mayor su inversiéon en los suministros, con-
tribuye a lograr las metas y estrategias de la
organizaciéon en beneficio del cliente final al
utilizar las perspectivas principales del sumi-
nistro:

B Contribuciéon operativa que se carac-
teriza por la resolucion transaccional y
cotidiana del problema B Contribucion
estratégica, la cual se orienta hacia el fu-
turo y trata de detectar oportunidades
de ventajas competitivas B Contribucion
directa del abastecimiento para alcanzar
los objetivos de la empresa y que de-
muestran que los ahorros en la gestion
de compras y negociaciones, el impacto
del apalancamiento sobre las utilidades
y el rendimiento sobre los activos apor-
tan a la mejora de los estados financie-
ros de las empresas.

Contribucién indirecta que proviene del pa-
pel que ejerce el departamento de compras
en pos de adquirir bienes y servicios, del
como utilizar las fuentes de informacion, la
eficiencia, la posicion competitiva de tener lo
que el cliente requiere en calidad, cantidad,
plazos y menor precio posible de venta, el
nivel de satisfaccion del cliente, la adminis-
tracién del riesgo de las compras, la man-
tenciéon de la imagen corporativa adecuada
ante el mercado, la exposicion a las presio-
nes en la toma de decisiones por adquisicio-
nes bajo incertidumbre y del potencial del
abastecimiento a la estrategia que depende
en su logro de los conocimientos logisticos
y de supply chain que tengan los ejecutivos
de compras de este potencial como la capa-
cidad para determinar y destinar recursos a

este fin. 1
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PRINCIPAL
INTERES DE
LA INDUSTRIA
LOGISTICA EN
EL AREA DE
RECURSOS
HUMANOS

Ante la escasez de mano de obra calificada, la
muestra confirmé la importancia de la capacitacion y
la creciente contratacién de extranjeros, entre otros
aspectos de interés para el sector logistico.

ntre octubre y diciembre de 2012, La consultora Interna-

cional de Recursos Humanos Randstad dio a conocer los

principales resultados de su estudio de Tendencias Anua-

les en Sueldos, Beneficios y Lugares de Trabajo que reveld

una serie de situaciones que —en la actualidad- viven las
empresas del sector logistico.

Par concretar el estudio, la consultora entrevisté a mas de 300 eje-
cutivos de nivel a lo largo de Chile, en un universo cercano a 3000
empresas con mas de 50 empleados. Las companias vinculadas al
estudio pertenecian, principalmente, a los sectores de: Finance admi-
nistration, sales marketing y mining & engineering, siendo las com-
pafias ligadas a la ingenieria y el transporte/logistica aquellas que
constituyeron los mayores grupos de la muestra.

Teniendo en cuenta las caracteristicas del estudio mencionadas, éste
representa un buen lente para observar el actual escenario laboral
logistico.

En esta linea, la presentacion de los resultados, desarrollado por
Eduardo Molina de Randstad, contd con la presencia de la Asocia-
cion Logistica de Chile, institucion que invitd a sus socios a conocer
los resultados del documento que, entre otros aspectos, ratificd el
complejo momento por el que estan pasando muchas empresas del
sector que deben enfrentar, de acuerdo al informe, tres principales
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desafios: Cémo captar talentos para crecer, como retener a los pro-
fesionales destacados y como evitar perder talentos en manos de la
competencia.

RECURSOS HUMANOS
Y DESAFIOS FUTUROS

Teniendo en cuenta lo concluido por la muestra, el principal desafio
para la productividad durante 2013, en las compafiias estudiadas,
estd en la formacién de habilidades de liderazgo para la fase siguien-
te de crecimiento (65%). El segundo maximo desafio (50%) consiste
en llenar vacantes disponibles debido al crecimiento en las compa-
fifas, el que se generd por el impacto positivo en Chile.

Otro de los desafios sefalados por casi el 50% de los encuestados
son: la falta de especializacion/desarrollo de productos/servicios de-
bido al indice de rotacién o la carencia de especialistas que impulsen
las innovaciones.

Teniendo en cuenta lo anterior, los tres desafios identificados en re-
cursos humanos son: B Captar talentos para la siguiente fase de
crecimiento M Retener a los profesionales de mejor desempe-
fno M Evitar perder talentos a mano de la competencia.



Conjuntamente, el estudio establecié que las
competencias de liderazgo mds importantes
gue buscan las gerencias son: B Capacidad
de motivar e inspirar a otros B Vision de
futuro W Adaptacion al cambio en las
exigencias comerciales.

Adicionalmente, el estudio arrojé que soélo
el 35% de los entrevistados estiman que sus
gerentes o empleados tienen la capacidad
efectiva para adaptarse a los cambios segun
las exigencias comerciales. Respecto a la es-
casez de mano de obra calificada, el estudio
determiné que el 65% de las empresas esta
desarrollando programas de capacitacion y
desarrollo y el 59% esta mirando hacia otros
paises para buscar a su personal.

ESTRATEGIAS
DEEMPLEO Y
CONTRATACION

La mejora econémica permitié, segun datos
obtenidos del estudio, que el 85% de las
companias contratara personal permanente
en 2012 y que el 38% contratara personal

temporal. En esta linea, el 50% de las orga-
nizaciones estima que la rotacién sera mini-
ma entre los empleados que llevan entre 1y
2 afos en la compania.

En tanto, sélo un 21% de las organizaciones
cree tener la capacidad para captar talento
destacado. Lo anterior, debido a la gran can-
tidad de compafiias que estan en su busque-
day a la escasez de talentos disponibles.

Respecto de las estrategias de empleo y
reclutamiento, el estudio establecié que el
88% de los encuestados ocupa referencias
de los colaboradores, el 70% utiliza el re-
clutamiento universitario y un sorprendente
58% ya aprovecha las redes sociales. En tan-
to, las verificaciones de referencias y acadé-
micas son normas basicas en el proceso de
seleccion

En cuanto a los beneficios laborales, el se-
guro médico estd presente en el 73% de las
empresas, el desarrollo profesional es un as-
pecto presente en el 67% y los bonos en el
63%. Por otra parte, segun la muestra, los
efectos positivos del crecimiento econémico

La profesionalizacion de sector, la escasez de talento, las necesidades de
formacion en el rubro logistico y la adaptacién del management al actual
escenario economico fueron algunas de las tematicas que abordaron en el

encuentro.

Mds de 80 personas se reunieron en la Il
Jornada Empresarial de Logistica:
"Cémo Profesionalizar la Industria:
Formacién de ejecutivos, Escasez

y Retencién de Talentos; y Nuevas
Tendencias de Management", para
interactuar con respecto a los desafios
que tiene la industria logistica desde el
punto de vista de los recursos humanos.

El encuentro, organizado por Randstad,
se realizo el jueves 13 de junio en el
Salén Grand Ballroom del Hotel Hyatt,
donde asistieron representantes de mas
de 60 empresas del sector logisticos
del pais para conocer la experiencia

de los expositores. En la oportunidad,
compartieron sus experiencias e
impresiones Alberto Oltra, Ceo Spanish-

speaking Countries de DHL Global
Forwarding, Sergio Valenzuela, Human
Resources Manager de APL Logistics y
Mauricio Jarpa, Country Head Of Human
Resources Chile Panalpina, quienes
coincidieron en la necesidad de establecer
estrategia claras del punto de vista de
los RR.HH para proyectarse en el tiempo
y el cambio generacional que se refleja
en los profesionales. Pedro Lacerda, CEO
de Randstad Chile, valoré el encuentro

y la posibilidad de reunir a importantes
actores del mercado, discutiendo

temas importantes. *La idea de estos
encuentros es hablar del futuro y asi
entregar herramientas para que las
personas que asisten puedan tomar
buenas decisiones al interior de sus
compaiiias”, sefiald.

experimentado durante 2011 -para el sector
laboral- han sido la contratacién de nuevos
colaboradores, beneficios extras, mayores
presupuestos y la extension en la vigencia de
contratos.

En esta linea, un 47% menciono el hecho
de que el actual escenario econémico ejer-
cié un fuerte impacto en su carga de traba-
jo. El grueso de las nuevas contrataciones se
produjo en operaciones (85%), seguido por
las ventas (47%), la contabilidad/finanzas
(44%) y recursos humanos (44%). En tanto,
un 29% de los encuestados cree que en Chi-
le, el impacto de la recuperacion econdmica
se sentird después del 2013, mientras que
un 25% piensa que el pais ya lo esta expe-
rimentando.

Finalmente, un 42% anticipa una recesion
econdmica en 2013, mientras que un 75%
de las companias muestra preocupacion con
respecto a un alza en las tasas de desercion,
lo que conducird a mas contrataciones du-
rante el afo. 1€

Sergio Valenzuela, Human Resources Manager de
APL Logistics - Pedro Lacerda, CEO de Randstad -
Alberto Oltra, CEO Spanish-Speaking South America
de DHL Global Forwarding - Mauricio Jarpa, Country
Head of Human Resources de Panalpina

Marcelo Fuentes, Gerente De Divisién Supply Chain
de SMU - Marcela Luza, Gerente de Personas De
SMU - Martin Celeddn, Gerente De Operaciones
Logistica de SMU.



EL INGLES Y LA IMPORTANCIA DE SER BILINGUE:
UNA HERRAMIENTA INDISPENSABLE PARA
LOS PROFESIONALES DE LA LOGISTICA

Ignacio Brain
Manager
Michael Page

Cynthia Perisic
Gerente General
Alog Chile A.G.

Matias Acevedo
Gerente Corporativo
Corfo
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Por: Karina Marquez
revista@revistalogistec.com

Conocer un segundo idioma es un requisito muy valorado en el
mercado laboral y las empresas estan dispuestas a invertir en
trabajadores que lo manejen. Sin embargo, en Chile son pocas las
personas que lo poseen y la capacitacion en este tema aln sigue

siendo un desafio.

scuchar frases como “el inglés

abre puertas, es el idioma de los

negocios” son recurrentes en

las conversaciones de los traba-

jadores, y es que el dominio de
una segunda lengua se ha transformado en
un requisito valorado por las empresas y por
el cual estan dispuestas a pagar mas.

Segun una encuesta sobre la importancia del
inglés realizada por el portal de busqueda de
empleos Laborum.com, los chilenos lo en-
tienden asf, ya que de la muestra se despren-
de que el 98% de los participantes considero
gue tener conocimientos en esta materia es
fundamental para acceder a mejores cargos
laborales, y el 91% pretende estudiarla. Sin
embargo, y a pesar de ser un aspecto reco-
nocido, en el pais el 46% de los profesio-

82 Revista Logistec @ Junio | Julio 2013

nales tiene un nivel de conocimiento inter-
medio, el 36% uno basico, y sélo el 22%
considera poseer un dominio avanzado de la
lengua. Los numeros no son alentadores, ya
que en el mercado laboral es una herramien-
ta cada vez mas indispensable.

Lo anterior es reafirmado por los mismos
encuestados, ya que en dicha investigacion
un 46% de las personas aseguré no haber
quedado en algun puesto de trabajo por no
tener esta competencia.

A nivel méas general, las cifras tampoco son
auspiciosas, puesto que de acuerdo a datos
entregados por EF Education First, entre 54
paises de habla hispana, Chile descendi6 del
puesto 36 al 39 en el dominio de la lengua
inglesa, quedando en la calificaciéon “Nivel

Muy Bajo”. Ello pese a los esfuerzos que se
han hecho por incrementar su conocimiento
desde la ensefianza basica, pasando por la
media hasta las iniciativas de la Corporacion
de Fomento de la Produccién (Corfo).

EL PANORAMA
ACTUAL SEGUN
LOS EXPERTOS

Tal como indican los estudios citados, los
expertos coinciden en que hacen falta mas
profesionales con dominio de un segundo
idioma. Asi lo explicéd Ignacio Brain, mana-
ger de Michael Page, quien detallé6 “en un
mundo globalizado como el actual, donde la
competencia cada vez es mas fuerte, se hace
necesario contar con un buen nivel de inglés
para lograr mejores acuerdo de largo plazo”.
Ademas agregd “ya no solo estan los com-
petidores locales, sino que alrededor de todo
el mundo, por lo que el profesional que me-
jor llegada tenga a los distintos mercados,
mejores ventajas competitivas obtendra”.

“En Chile el nivel de idiomas es paupérrimo.
Independientemente del sector, la prepara-
cion no es buena, principalmente en cargos
intermedios. En altos ejecutivos se puede en-
contrar un mejor dominio, pero son pocos
los que cuentan con buenas herramientas
idiomaticas”, enfatizo.

Esta opinion es compartida por Cynthia
Perisic, Gerente General de la Asociacion
Logistica de Chile A.G. (ALOG). "Hoy un
profesional que quiere proyectar su carrera
y desea acceder a mejores alternativas labo-
rales debe manejar un segundo idioma, por
lo menos. En el mercado laboral, ya no basta
con contar con una carrera y una experien-
cia importante, sino que es cada vez mas im-
prescindible tener un nivel aceptable en una
lengua que no sea la materna. Esto, debido
a la globalizacién que ha provocado un cons-
tante contacto con extranjeros para contar
con nuevos clientes o proveedores”, detallé.

Profundizando mas lo anterior indicé que
“lamentablemente Chile estd muy lejos de
contar con una masa importante de profe-
sionales que cuenten con un nivel de inglés
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aceptable”. Por lo que a su juicio una per-
sona que “domine al menos un idioma mas,
especialmente el citado, estd un paso mas
delante de quienes no lo tengan, no solo
para el alcanzar altas posiciones, sino tam-
bién mejores remuneraciones”.

EL CASO DELOS
ESPECIALISTAS
EN LOGISTICA

Similar a lo que ocurre con el resto de los
profesionales, en el caso de los especialistas
en logistica, faltan personas con dominio del
inglés. Esta escasez provoca que los nego-
cios no se generen en forma fluida cuando
se realiza algun intercambio con empresas
del extranjero, o que se dificulte la confianza
entre las partes.

Por este motivo, al igual que en el resto del
mercado laboral el conocimiento de esta
lengua es una caracteristica valorada por las
compafias y es un requisito al momento de
contratar un trabajador. En este sentido, Ig-
nacio Brain manifesté “en el drea logistica
las empresas multinacionales estan tendien-
do a regionalizar sus procesos. No es nove-
dad, que aparezcan departamentos de sou-
rcing regionales en reemplazo de las locales,
haciendo mas eficientes las operaciones y lo-
grando economias de escala considerables”.
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“En particular en Latinoamérica las barreras son bajas,
dado que la mayoria de los paises se comunica en
espainol, pero para el caso particular de companias que
tienen relaciones con proveedores y clientes en Europa o
China se hace fundamental el uso del inglés”

Para eso, el experto asegurd que es nece-
sario contar con un buen nivel de inglés,
lengua dominante a nivel mundial. “En
particular en Latinoamérica las barreras son
bajas, dado que la mayoria de los paises se
comunica en espafiol, pero para el caso par-
ticular de compafiias que tienen relaciones
con proveedores y clientes en Europa o Chi-
na se hace fundamental el uso del inglés”,
sentencio.

Por su parte, la representante de ALOG fue
enfatica sefialando que el requisito de un se-
gundo idioma es indispensable en este mer-
cado. “En la industria logistica, esta necesi-
dad es alin mas relevante”, aseveré.

En la misma linea agregd “parte de la esen-
cia del negocio esta unida a paises extranje-
ros, con quienes el contacto es casi exclusi-
vamente en inglés. Todas las empresas rela-
cionadas con el comercio exterior requieren
profesionales que manejen dicha lengua,
mas aun, cuando se trata de multinacionales
que estdn en una permanente relacién con
sus casas matrices”.

NECESIDAD DE
PROFESIONALES
BILINGUES VERSUS
CAPACITACION EN
IDIOMAS

Aunque los entendidos en esta materia sa-
ben que al momento de buscar un profe-
sional del drea logistica es un requisito el
dominio del inglés, también reconocen que
las compafias no capacitan a sus trabajado-
res en este aspecto, ya que hay temas mas
técnicos que se consideran mas relevantes al
momento de realizar esta inversion.

En este sentido, Ignacio Brain sostuvo que
“en empresas locales este idioma general-

mente no es un must. Sin embargo, en mul-
tinacionales es un requisito fundamental”.
No obstante esta necesidad, Cynthia Perisic

Ivandi , indico “la industria logistica en gene-
ral le da una alta importancia a la capacita-
cion, pero creo que el idioma inglés esta por
detras de los temas técnicos dentro de sus
prioridades”.

Ademads, agregd “los empleadores tienden a
pensar que los idiomas debieran ser un co-
nocimiento que las personas poseen desde
su formacion, o que ellos mismos tendrian
que costearse esa capacitacion”.

“No invierten demasiado en ese aspecto, a
pesar de valorarlo mucho en sus profesiona-
les”, anadi6. 1€

Il Desde el afio 2008 Corfo tiene un
programa de becas de inglés al cual
pueden postular todos los profesionales.
Los interesados rinden el TOEIC y con esos
resultados se conoce el nivel del idioma
gue poseen y en base a ello se les entrega
un listado con instituciones en las cuales
pueden realizar un curso, pagando solo la
matricula.

Segun datos aportados por la institucién a
partir de su inicio mas de 19 mil personas
han realizado esta capacitacién y se
espera que este afio se sumen 10 mil mas,
por lo que la evaluacion que ellos mismos
realizan de las becas es positiva.

Al respecto, Matias Acevedo, gerente
Corporativo de Corfo, indicé que “nuestro
rol como agencia gubernamental es
mejorar la competitividad del pais. En

ese sentido, aumentar el acceso a la
capacitacion en inglés para la fuerza
laboral es fundamental”.

Segun Acevedo, tras terminar el curso,
las expectativas laborales de los alumnos
aumentan. “Entre quienes estaban
desempleados al momento de comenzar
el curso, el 54.6% consiguié trabajo en
industrias de su interés. Adicionalmente,
el 30,5% de los becados que estaban
empleados, indicaron haber obtenido
mejoras como ascensos, aumentos de
sueldo e incluso, cambio a un mejor
trabajo”.
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ALOG CONVOCA A PARTICIPAR

EN SU PROGRAMA DE ENTRENAMIENTO
PARA INSTRUCTORES DE SU
DIPLOMADO FIATA

Postulantes deberan acreditar experiencia y conocimientos para ser considerados en esta iniciativa
que no tendra costo para las personas seleccionadas.

RODRIGO
JIMENEZ, NUEVO
PRESIDENTE DE
LA ASOCIACION

LOGISTICA DE
CHILEA.G.

El Ingeniero Civil Estructural de la
Universidad Chile y actual Gerente
Corporativo de Logistica y Distribucién
de AGUNSA, Rodrigo Jiménez Pacheco,
es el nuevo Presidente de la Asociacion
Logistica de Chile A.G. para el periodo
2013 - 2015.

Casado y con dos hijos, cuenta con mds
de 25 afios de experiencia en coordinacion
de proyectos y administracién gerencial

en las dreas de Construccién, Sector
Maritimo Portuario y Logistica Nacional e
Internacional.

Al asumir la presidencia de ALOG Chile
A.G,, Rodrigo Jiménez adelantd que una
de las prioridades de su gestion serd el
fortalecimiento de las relaciones de la
Asociacion con las autoridades publicas y
otros gremios relacionados con la industria
logistica y el comercio exterior.
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A partir de 2014, la Asociacion Logistica
de Chile A.G. impartird un Diplomado ava-
lado por la Fiata (Federacién Internacional
de Asociaciones de Agentes de Carga),
cuyo objetivo es elevar la capacitacion de
quienes trabajan al interior de agentes de
carga (freight forwarders) y operadores
logisticos al mds alto nivel internacional.

Las exigencias metodolégicas cubren as-
pectos tedricos, pero fundamentalmente
tiene una orientacién practica que permite
reconocer a quien lo obtiene, la habilidad
para enfrentar retos logisticos en coordi-
nacién con otros agentes y operadores lo-
gisticos en cualquier parte del mundo.

De esta forma, el Diplomado Fiata se con-
vierte en el estdndar de conocimiento y
capacitacion prdctica Unico en su género,
siendo reconocido a nivel internacional.

En los préximos meses, en fecha a confir-
mar, una delegacién de Fiata vendra a Chi-
le a realizar el Programa Train Of Trainers
(TOT) cuyo objetivo es capacitar con he-
rramientas de ensefianza a quienes seran
los futuros instructores del Diplomado en
Chile.

Por ello, ALOG Chile estd convocando a
todos los interesados a participar en este
Programa para instructores, para lo cual
debe cumplir con los siguientes requisitos:

Nivel alto de idioma inglés (el programa
se desarrolla en ese idioma) - Disponi-
bilidad para participar durante dos se-
manas en jornada completa (fechas por
confirmarse) - Proyectarse como ins-
tructor del Diplomado - Conocimiento

alto y acreditable, tedrico y practico, de
al menos uno de médulos del Diploma-
do.

LOS MODULOS DEL DIPLOMADO
FIATA SON LOS SIGUIENTES:

Introduccién al Agente de Carga
Transporte Maritimo/Fluvial
Contenedores Maritimos
Transporte Multimodal
Transporte Aéreo
Transporte Terrestre
Transporte Ferroviario
Procedimientos Aduaneros
Logistica

Seguros

Mercancias Peligrosas

Tly Comunicacion

El Programa de Capacitacién para Instruc-
tores del Diplomado no tendrd costo para
los participantes, siendo éstos selecciona-
dos por Fiata entre todos los postulantes
de acuerdo a los conocimientos y expe-
riencia acreditados.

Los interesados podran descargar el for-
mato de postulacién en www.alog.cl. Con-
sultas a capacitacion@alog.cl . El proceso
de postulaciones terminard a fines de julio
de 2013.1
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GS1: 40 ANOS REVOLUCIONANDO
LA MANERA DE HACER NEGOCIOS

Muchos de los elementos que hoy se consideran cotidianos en la vida moderna, no existian algunas
décadas atras. Uno de ellos, cuyo uso ha sido de gran impacto en el comercio en todos los continentes,

es el codigo de barras GS1.

CATALOGO
ELECTRONICO DE
PRODUCTOS

GS1 Chile, consciente de los problemas
que enfrenta la industria, ha estado
preocupado de la calidad de informacién
de los productos y ha implementado una
gran variedad de acciones, entre las que
se destaca CATE, Catalogo Electrénico de
productos.

CATE es una base de datos logisticos
donde proveedores, distribuidores y
detallistas pueden mantener e intercambiar
informacién de productos en un formato
estdndar, basado en las especificaciones

de estandares EAN.UCC para la asignacién
de cddigos y toma de dimensiones, y de
unidades de medida definidos por la ONU.

BENEFICIOS:

Facilita el alineamiento de las bases de
datos entre los distintos participantes de la
industria detallista.

Permite incorporar informacién logistica
de nuevos productos en forma rapida y
eficiente, evitando dobles digitaciones.
Permite el desarrollo de un trabajo
coordinado entre todos los actores de

la cadena de abastecimiento, generando
mayor eficiencia y beneficios tanto para
la industria como para los consumidores
finales.
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Es que en abril de este afio se cumplieron
40 afios desde que los lideres de la indus-
tria se reunieron para adoptar un sistema
estandar que identificara sus productos
de forma Unica y eficiente en los puntos
de venta, utilizando el primer cédigo de
barras.

. m‘#."ﬁll.%

Lo que comenzd como una manera de
acelerar la operacién de compra de los
clientes en el supermercado, se ha con-
vertido en el lenguaje global de los nego-
cios. Esta es una forma comdun para que
los socios comerciales de todo el mundo
puedan identificar, capturar y compartir
informacién acerca de sus productos a lo
largo de la cadena de suministro.

40 aflos mas tarde, los sistemas estdn-
dares desarrollados por GS1, son los mds
usados a nivel global para optimizar la ca-
dena de suministro. Cerca de 2 millones de
empresas en 155 paises lo utilizan y hacen
negocios en forma mas segura y eficiente.
Los Estdndares han hecho posible ca-
denas de suministro hiper eficientes y a
medida que el comercio sea cada vez mds
global, los estdndares GS1 se requerirdn
mucho mds.

Esta organizacién internacional ha tenido
un rol fundamental en el fortalecimiento
del comercio y la evolucién de mercado
mundial, con una visién siempre adelante
pensando en la colaboracion entre los di-
ferentes actores de la cadena de comer-
cializacién. GS1 estd presente en Chile
desde 1989, fecha desde la que ha tenido
un incremento significativo de usuarios,
en un nuevo esquema de identificacion y
trabajo que no solo es utilizado en super-
mercados y tiendas de retail, sino que su
potencial se ha extendido ademas a otros
sectores, tales como la industria en gene-
ral, mineria, forestal, entre otras.

Este 40° aniversario de GS1 en todo el
mundo, no sdlo conlleva el recordar el éxi-
to y beneficios del codigo de barras, sino
que también pretende mantener el im-
pulso y desarrollo permanente de nuevas
generaciones de cédigos, que ya existen y
son utilizados por muchas empresas, jun-
to a buenas practicas de negocios basadas
en innovacion, nuevas tecnologias y solu-
ciones de trazabilidad, que buscan guiar y
acompafiar al comercio mundial.

Carlos Cifuentes es Ingeniero Civil Industrial de la
Universidad de Chile, posee un MBA en Loyola Uni-
versity in Maryland, y un postitulo en comerciali-
zacion de tecnologias en University of Texas at Austin,
EEUU. Ha cursado su carrera en el dmbito de la gen-
eracion de nuevos negocios, supply chain manage-
ment, comercializacién de tecnologias y gestién de la
innovacidn en diferentes industrias. Actualmente es
gerente general de GS1 Chile. B



[ ASOCIACIONES ] IATA

CON UNA SOLA FIRMA

TODO QUEDA CONECTADO

Yaquedaron atras los dias donde las empresas cargueras tenian que invertir fortunas en burocraticos
y complicados procesos legales para enviar su mercaderia en las bodegas de las aerolineas, esto
gracias al nuevo e-AWB multilateral (Airwayhill), el cual llegé marcando el fin de una era.

El airwaybill, o gufa aérea, es un instrumen-
to no negociable que sirve como recibo
para el remitente. Suele estar emitido por
la aerolinea que va llevar la carga, ya que
justamente el AWB indica que el trans-
portista ha aceptado los bienes conteni-
dos en la lista y se compromete en llevar
dicho envio a aeropuerto de destino, con
una serie de condiciones que van tradicio-
nalmente en el reverso de la gufa. Aparte,
el AWB ofrece indicaciones al personal del
transportista sobre el manejo, despacho y
entrega delos envios.

Tradicionalmente, cada AWB se firmaba
en papel directamente entre las aerolineas
y las empresas que querian transportar
mercaderfa, lo que significaba hondar en
costos legales para firmar cada contrato
por separado, aparte de tener que hacerlo
en papel lo que incurrfa en costos de envio
de documentacién y el tiempo que esto
lleva consigo. Ya en el afio 2009, IATA en
conjunto con la entidad mds importante
del mundo de la carga, FIATA (quien nu-
clea casi 40 mil empresas relacionadas
con el transporte y la carga), establecieron

su recomendacion RP1670 la cual per-
mitfa negociar estos contratos de forma
electroénica, ahorrando fortunas en papel y
también contribuyendo asf al cuidado del
medioambiente. De todas formas estos
acuerdos continuaban siendo bilaterales,
es decir directamente entre la aerolinea y
el transitario de cargas (freight forwarder
o también llamado embarcador). Esto ge-
neraba que los costos sigan siendo altos
porque cada contrato debfa ser firmado
individualmente, y si por ejemplo una mer-
caderia seria transportada en dos tramos
distintos con dos aerolineas distintas, esto
significado dos contratos independientes.

A través de su resolucién 672, IATA comu-
nico en noviembre del 2012 el desarrollo
de e-AWB multilateral, es decir que cada
parte debe firmar una Unica vez en IATA
un acuerdo que le permitirfa entablar re-
laciones comerciales con todas las aeroli-
neas miembro de IATA y entidades de car-
ga asociadas a FIATA.

El acuerdo multilateral provee el marco le-
gal para que cada parte involucrada pueda

concluir los contratos de forma electréni-
casin tener que renegociar cada vez, es un
nuevo estandar desarrollado en conjunto
por concejos consultivos de IATA y FIATA,

PERO, ¢cCOMO
SE HACE?

El primer paso es subscribirse al acuerdo
en IATA, tanto las aerolineas como

los embarcadores. El segundo paso

es la activacion, las aerolineas con los
transitarios de carga tienen acuerdos
sobre locaciones y fechas de comienzo. Y
por ultimo, comenzar a hacer el airwaybill
electrénico.

Las aerolineas van a poder decir al
momento de firmar en IATA en que
aeropuertos pueden recibir dichos
acuerdos y en cuales no, pudiendo luego
modificar la lista, dando mas flexibilidad a
las operaciones.

Si bien es una resolucién que no debe ser
acatada de forma obligatoria, estiman que
para el afio 2015 el 100% de los contratos
seran multilaterales adoptando el nuevo
estandar.

La principal ventaja radica en el ahorro

de costos legales y el tiempo que esto
trae aparejado. Las aerolineas van a poder
comenzar a recibir e-AWB de todos los
transitarios participantes, y los transitarios
van a tener una Unica parada antes

de poder licitar envios con e-AWB en
cientos e aerolineas alrededor del globo.
Al 4 de abril del 2013 ya 15 aerolineas

y 9 transitarios estan participando del
proyecto piloto, mostrando alentadores
resultado.

“La aprobacién de acuerdos multilaterales
e-AWB es el estdndar desarrollado de
carga mas importante de las dltimas dos
décadas. Nos da un impulse critico para
alcanzar la visién un sistema de carga sin
papeles”, comentd Des Vertannes, jefe
global de carga en IATA.
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[ asociaciones ] CORPORACION TARAPACA

SALTA, JUJUY Y TUCUMAN:

MISION COMERCIAL NOA 2013

Importantes reuniones de negocios y con la presentacion con un stand de la Region de Tarapaca
se realizaron de manera exitosa en Argentina debido a la participacion de numerosas autoridades,
empresarios y medios de prensa del vecino pais. Ademas se conté con un alto numero de visitantes
a Ferinoa, lugar en que se presentaba toda la oferta turistica, comercial y logistica, ademas de
informacion de dos grandes eventos que se llevaran a cabo en nuestra region.

FIRMAN CONVENIO
DE INTEGRACION
COMERCIAL ENTRE
TARAPACA Y
TUCUMAN.

Por primera vez el Gobierno Regional de
Tarapacd, a través de la Corporacién de
Tarapacd, llega hasta Tucuman para firmar
con su par argentino un convenio de
cooperacién mutua que busca fortalecer y
estrechar relaciones comerciales entre los
empresarios de Tarapacay Tucuman.
Juan Luis Ferndndez, Director Ejecutivo
del Instituto de Desarrollo Productivo

de Tucuman (IDEP), entidad encargada
de promocionar las producciones de

la provincia, explicé que esta firma,
constituye un convenio marco, “donde
formalizamos las intenciones de trabajar
sobre una sola linea, buscando las
mejores opciones de negocios para
ambas regiones”.

Asi lo explico Patricio Castellano,
empresario tucumano dedicado a la
produccion de biodiesel. “buscamos

una relacion que sustente y le de
proyeccion y seguimiento a las relaciones
empresariales y que existan tratos
personales entre los directores, tanto

de empresas chilenas como argentinas.
Soy un convencido de que debemos
desarrollar la region y buscar las
soluciones econémicas que beneficien a
ambas partes”.

A su vez Patricio Burg Ledn, Gerente de
la Corporacién de Tarapaca, reconocié
un gran avance en las relaciones
empresariales de ambas regiones,
anunciando que “hemos recibido la
confirmacién de que Tucuman estard
presente en la tercera version de la Feria
Turistica ‘Ven Al Norte’, con empresarios
turisticos y productivos de esta zona.
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La inauguracion del stand de Tarapacd ubicado
en Ferinoa 2013, en la ciudad de Salta-Argenti-
na, logré al igual que el afio pasado cautivar el
interés de los visitantes a la feria, confirmando
una vez mas que Tarapaca es uno de los desti-
nos preferidos para los saltefios. Esta presen-
tacién involucré un stand de 30 m? dispuesto
como presencia de la regién norte.

En el lugar, se destaco grandes imégenes de la
region, todas ellas alineadas bajo la frase que
explicaba que Tarapacd es “el norte del Desa-
rrollo”. La inauguracion y presentacion de la
oferta regional en la ciudad de Salta, tenfa como
objetivo dar a conocer los distintos atractivos
turisticos, comerciales, logisticos y también, dos
de los principales productos que la Corporacion
de Tarapacd quiere potenciar, como lo es Feria
Ven al Norte de Chile, destinada a los empresa-
rios y destinos turisticos, y Logistec Norte, del
drea Comercio Internacional y Servicios Logis-
ticos en nuestra region.

Patricio Burg, Gerente General de la Corpora-
cion de Desarrollo, institucion que estaba a car-
go de la Misién Comercial y presentacion de la
region que se realizé en Argentina, explicé que
el Gobierno Regional de Tarapacd y la Corpo-
racion consideran de gran importancia el poder
compartir experiencias que permitan dar a co-
nocer lo que se desarrolla como regién. “Hoy
logramos un importante acercamiento con los
medios de comunicacién y empresarios locales
y ya nos encontramos en conversaciones para
gestionar diversas actividades que les permita
visitar nuestra regién para promovernos como
destinos y ademas, gestionar reuniones de ne-
gocios”.

Burg manifesté que el apoyo brindado por Pro-
Chile Buenos Aires fue importantisimo para el
éxito de esta misién, “con ellos tuvimos reu-

niones en donde se comprometieron a difun-
dir la Feria Turistica Ven el Norte de Chile y la
préxima Feria Logistec Norte, organizada por
nuestra institucion, en los meses de Septiem-
bre y Octubre préoximo respectivamente. Con
ello pretendemos desarrollar capacidades en
nuestra regién y posicionarnos como la gran
plataforma de servicios logisticos del Norte de
Chile”.

Una de las reuniones claves sostenidas fue con
la revista Mensajero, uno de los medios nacio-
nales mds importantes del turismo argentino,
enfocada a tour operadores mayoristas y em-
presas del sector, quienes manifestaron su inte-
rés por difundir y participar en la proxima feria
turistica.

En el ambito de la logistica, la revista Enfasis
Logistico serd clave en la difusion y posicio-
namiento del trabajo de la Corporacion en las
empresas argentinas y la difusion de oportuni-
dades de negocios del sector, siendo invitados
por dicho medio a la capital argentina.

En estas actividades se ha hecho presente en
representacion de la Intendenta Luz Ebens-
perger el Gobernador del Tamarugal, Robinson
Rivera; el Secretarios Regional Ministerial de
Economfa, Fomento y Turismo, Néstor Jofré;
Director Regional de Sernatur, Felipe Pérez;
Gerente General de la Corporacién de Desa-
rrollo de Tarapacd, Patricio Burg; los Conseje-
ros Regionales Edith Gonzdlez y Mario Ignacio
Cortés; el Jefe de Unidad Internacional del Go-
bierno Regional; Jaime Valenzuela; Gerente
Comercial de ITl, Jorge Dumont; Gerente del
Programa de Comercio y Logistica de la Cor-
poracion, Guillermo Valdés y un gran nimero
de empresarios tarapaquefios. ll
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SKC RENTAL APOYA
AL DEPORTE NACIONAL

Desde el 17 al 21 de mayo se realizé en Antofagasta y sus alrededores el Atacama Rally
“El Misterio de Huanchaca”, campeonato de Rally Cross Country que cuenta con el Patro-
cinio de la Federacion de Automovilismo de Chile (Fedech) y la Federacion Internacional
de Automovilismo (FIA), y que entrega la Wild Card o inscripcién gratuita al Dakar 2014.

SKC Rental fue uno de los auspiciadores
de este evento, en el cual estuvo presen-
te para apoyar la participacion de Juan
Carlos Salazar, Jefe de Repuestos en la
Il Region de SKC Maquinarias -compafia
que también pertenece al grupo Sig-
doKoppers-, quien obtuvo el quinto lugar
en esta importante competencia.

Esta instancia sirvié para que la empre-
sa especialista en el arriendo de ma-
quinaria siguiera potenciando su marca
en la Zona Norte de nuestro pais, y entre los miles de fanaticos del automovilismo que
formaron parte del campeonato.

CENTRAL BODEGAS COMIENZA
TRABAJOS DE TERCERA ETAPA
EN CASAS VIEJAS

Concluida la segunda etapa del proyecto, Central Bodegas comienza a trabajar en la ter-
cera nave del centro de bodegaje Casas Viejas, ubicado en la comuna de Maipu, muy
cerca de Américo Vespucio y la ruta 68.

La construccion dispondra de 8.475 m2 disponibles que se suman a los 16.950 m2 de
espacios de bodegas ya existentes en el lugar. Terminada la tercera nave se contara con
un total de 25.425 m2 de bodegas para la empresa que lo requiera.

Actualmente se trabaja en el movimiento de tierra y en la fabricacion de las estructuras.
Como todos los centros de Central Bodegas, esta tercera etapa contard con todas las
cualidades que los caracterizan: Red himeda y seca, iluminacion exterior, accesos con-
trolados las 24 horas del dia, sistema de grabacion exterior, aislacion térmica, patio de
maniobrabilidad y la dltima novedad, la incorporacién de detectores de humo.

Las bodegas se arriendan desde los 900 m2, segun la necesidad de cada cliente. Destaca
por sobre la industria la atencion personalizada y la flexibilidad para atender todos los
requerimientos. Para diciembre de este ano estaran disponibles los nuevos espacios en
Casas Viejas, para almacenar los insumos de todos quienes prefieran la calidad y servi-
cio de Central Bodegas.
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GREENSYSTEMS INCORPORA
VEHICULQS ELECTRICOS A
OPERACION DE BSF

La Empresa Bodegas San Francisco, lider en Arriendo de Bodegas en Chile, recibié de la
empresa Greensystems S.A. una nueva flota de vehiculos eléctricos para movilizarse al
interior de sus distintos centros logisticos. Las funciones que cumplen estos vehiculos
son el transporte de personal y visitas de clientes, traslado de pequefas cargas y vehicu-
los de patrullaje. Todos equipados con los mas altos estandares de seguridad.

Greensystems S.A. se especia-
liza en el arriendo y venta de
vehiculos utilitarios e indus-
triales, los cuales pueden ser
eléctricos, bencineros o diésel.
Estos vehiculos tienen diversos
usos, modelos y configuracio-
nes, los cuales se usan regular-
mente en las industrias, plantas
procesadoras, fabricas, centros
de distribucion, grandes alma-
cenes, hospitales, aeropuertos,
hoteles, etc.

El Gerente Comercial de Greensystems, Matias Correa, comenté que: "Para nosotros Bo-
degas San Francisco es muy importante, tanto porque fue nuestro primer cliente del
mercado industrial, como también porque es un referente en toda América Latina en lo
que a Centros Logisticos se refiere.”

Con respecto a los productos, Correa senalé que "BSF eligié sélo modelos con motores
eléctrico, lo cual refleja su alto grado de compromiso con el medio ambiente y la Res-
ponsabilidad Social Empresarial. A esto se suma que, dado las nuevas tecnologias en
motores eléctricos, los vehiculos tienen grandes autonomias que los hacen capaces de
trabajar durante todo el dia, evitando de esta manera tener tiempos muertos”.

MECALUX PARTICIPO EN
SIMP0SIO DE MINERIA
ATACAMAMIN 2013

La compania Multinacional
experta en sistemas de al-
macenaje Mecalux participd
activamente como auspi-
ciador social del simposio
Atacamamin  desarrollado
el 23 de mayo de 2013 en
Copiapé.

El encuentro convocé a los
principales actores empre-
sariales, entidades guber-
namentales, asociaciones
gremiales y organismos de
docencia e investigacion de
la lll Regidn.

El simposio permitio mostrar las visiones que existen sobre el desarrollo empresarial
de la lll Region sobre el estado de avance de los principales proyectos de inversion de
mineria y energia.

Mecalux, empresa lider en sistemas de almacenamiento participd en esta iniciativa apor-
tando su experiencia y respaldo. Esto le ha permitido desarrollar varios proyectos de al-
macenaje y movimiento de mercaderia que han contribuido a mejorar la competitividad
de los sectores mineria y energia de la zona norte.
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TAMEGAL RECIBE CERTIFICADO
DE PRODUCCION LIMPIA

TAMEGAL, a través del Circulo de Empresas Panamericana Norte (CIRPAN), durante los
anos 2011 y 2012 participé en una iniciativa publico-privada para certificar en Produc-
cion Limpia. Un acuerdo de produccion limpia es un “convenio celebrado entre un sector
empresarial, las empresas y los organismos publicos con competencia en las materias
del acuerdo, cuyo objetivo es aplicar produccién limpia a través de metas y acciones
especificas”.

Dicha certificacion se caracteriza
porque es suscrito por una aso-
ciacion empresarial representa-
tiva del sector, en nuestro caso
CIRPAN, y por cada empresa in-
dividualmente, asi como por cada
institucion publica competente
en las materias comprometidas
en el convenio, estableciendo un
plazo determinado para cumplir
las metas y acciones.

El objetivo general del APL es
servir como un instrumento de
gestion que permita mejorar las
condiciones productivas, ambientales, de higiene y seguridad laboral, de eficiencia ener-
gética, de eficiencia en el uso del agua, y otras materias abordadas por el acuerdo. De
igual forma, busca aumentar la eficiencia productiva y mejorar la competitividad.

Cada vez son mas los paises y empresas que, a la hora de concretar negocios, estan con-
siderando el grado de respeto que sus proveedores demuestran al medioambiente, a la
seqguridad de sus trabajadores y a la comunidad, asi como a la eficiencia con que operan.
La preocupacion por la comunidad y el legado a las futuras generaciones fueron los prin-
cipales motivos de Tamegal para participar en esta iniciativa, que busca mejorar mejorar
y mantener la competitividad de la empresa a largo plazo.

SOLOGISTIK DESARROLLA
“MASTER PLAN QUILICURA”
DE ALIFRUT

Sologistik ha incorporado al mercado local un nuevo concepto de negocio, que tiene
como gran fortaleza, entregar a sus clientes la posibilidad de desarrollar su crecimiento
logistico de manera integral y a través de un solo responsable.

Es asi como, poco a poco ha ido ganando clientes que con-
fiany descansan en un experto que los acompanara, a través
de los anos entregandole soluciones de diseno, procesos,
infraestructura, financiamiento, tecnologia, software, imple-
mentacion y operacion.

Aimanion i Fruios SA.

Sologistik ya cuenta con 4 clientes importantes en el con-
sumo masivo, entre los que se encuentra Alifrut, lider de mercado en frutas y hortalizas
congeladas. Esta compania ha crecido fuertemente en los ultimos anos, y hoy enfrenta
grandes desafios de desarrollo de capacidades tanto espaciales como de movimiento.
Sologistik se encuentra asesorando a Alifrut en el desarrollo de su Proyecto "Master Plan
de Quilicura" que considera implementar mejo-
ras de flujos y de infraestructura en las areas
de Materias primas, Manufactura y Logistica.

Para Sologistik este es un proyecto que le pre-
senta grandes desafios, dada la especificidad

del negocio y los estudios multifactoriales que
debe desarrollar para incorporar al disenoy &
que posteriormente aseguraran una exitosa
implementacion. A la vez, Sologistik se siente
comodo y muy a gusto desarrollando este proyecto, por la experiencia real y capabilities
de sus consultores y por el compromiso y gran equipo humano de Alifrut.
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BODENOR FLEXCENTER
CRECIENDO A RITMO
VERTIGINOSO

Bodenor Flexcenter sigue por la senda de un crecimiento a ritmo vertiginoso. Como re-
flejo de esta tendencia, este afo se inaugurard la etapa 3y 4, las cuales contemplan mas
de 50.000 m2 de bodegas con oficinas para importantes clientes del mercado nacional.

Con esto, Bodenor Flexcenter se posiciona en Chile como uno de los mas grandes en
su rubro, con el respaldo de mas de 20 anos de experiencia en el desarrollo y posterior
arriendo de Centros de Distribuciéon y Bodegas en la modalidades de Condominio y pro-
yectos Build to Suite. Dicho crecimiento se consolida en "Parque Logistico” en la comuna
de Pudahuel, el cual se caracteriza por las excelentes vias de acceso e ingresos por las
Autopistas Costanera Norte, Vespucio Norte y cercania al Aeropuerto y Ruta 68.

La clave del éxito de la empresa esta en el desarrollo de soluciones inmobiliarias para
la actividad logistica, acorde a los requerimientos de los clientes y con altos estandares
de calidad y eficiencia.

Conozca mas de nuestros proyectos en www.bodenorflexcenter.cl

RACK DE PALETAS PARA
ALMACENES EXTERIORES

AR Racking instalé para la cadena internacional de bricolaje Leroy-Merlin un gran alma-
cén exterior en Agen, en el sur de Francia. El pasado dia 17 de abril, la cadena de bricolaje
y jardineria Leroy Merlin inauguré su nueva tienda en la ciudad de Agen en Francia. Con
mas de 7400 m2 de superficie interior y casi 450 plazas de parking, Leroy Merlin ha in-
cluido en este centro un gran
espacio comercial exterior
de 3200 m2, en el que pone
a disposicion de sus clientes
una gran variedad de mate-
riales de construccion y de-
coracién: ceramicas, placas,
baldosas, etc.

"!H
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El almacén exterior ofrece
una mayor rapidez de servi-
cio, ya que permite un mejor
acceso y una mayor flexibili-
dad en la compra de produc-
tos que requieren un gran
volumen de carga y almace-
namiento.

Para este proyecto AR Racking optd por la instalacion de un sistema de paletizacion con-
vencional con un tratamiento de galvanizacién especifico para exteriores que se adapta
a las diferentes condiciones climatoldgicas de la region.

AR Racking es una empresa especializada en soluciones globales de almacenaje para
grandes cargas. Su actividad consiste en el disefo, fabricacion, comercializacion y pres-
tacion de servicios relacionados con estanterias metélicas y sistemas de almacenaje
industrial. AR dispone en Santiago de un gran almacén de stock con una amplia gama de
productos con disponibilidad inmediata.

AR Racking forma parte de un gran grupo industrial con mas de 70 anos de experiencia,
en la transformacion del acero, Grupo Arania, y cuenta con mas 500 empleados distribui-
dos en 6 plantas de produccion, ademas de contar con una variada presencia comercial
en mas de 50 paises.


http://www.bodenorflexcenter.cl
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MINDUGAR RATIFICA 10 ANOS
DE VIGENCIA DE CERTIFICACION
IS0 9001:2008

Una vez mas la compania fabrican-

te de soluciones para el almacenaje

& recibio la grata noticia de la vigen-

mlnd“gar cia por un nuevo periodo de la certi-

PN Mk 1 PR ¥ ficacion de su sistema de gestion de

calidad 1SO 9001:2008 cumpliendo

ya 10 anos de permanencia con la

norma. “Nos sentimos sumamente orgullosos de la ratificacion, ya que el contar con un

sistema de gestion de calidad como este, nos permite estar en el camino de crecimiento

y desarrollo en el que hemos estado estos 45 anos de existencia”. Sefald José Garcia
B, Gerente Comercial.
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Por su parte, Luis Cardenas, Gerente Contralor y Representante de Gerencia agregd que
la ratificacion significa un compromiso real de todos los estamentos de la organizacion,
enfatizando en los anos que la empresa continta siendo garante de dicha acreditacion
“Ya son 10 anos de maduracion, donde los alcances son cada vez mas complejos, profun-
dos y exigentes, pero, sin duda, cualquier esfuerzo por mantenernos en el liderazgo en
todos los ambitos, valen la pena”.

MULTIVAC PRESENTA NUEVA
TERMOFORMADORA EN FERIA
IFFA 2013

En la IFFA 2013 (Frankfurt- Ale-
mania) MULTIVAC, uno de los pro-
veedores mundiales lideres en
soluciones de envasado, presentd
su nueva termoformadora R 685,
pensada para el procesamiento
de laminas de plastico mas an-
chas de lo normal. La R 685 es
especialmente adecuada para la
produccién de grandes volumenes
de mercancia cortada. Su rendi-
miento es de hasta 480 envases
al minuto.

La R 685 ha sido disenada para
el procesamiento de ldminas con
una anchura de 830 milimetros.
Hasta ahora, la anchura maxima
de ldmina aceptada por las ma-
quinas estandar de MULTIVAC era
de unos 730 milimetros.

La nueva termoformadora estd
especialmente pensada para el
procesamiento de grandes vo-
lUmenes de mercancia cortada
como lonchas de fiambre o queso.
De esta forma, MULTIVAC respon-
de a las necesidades de los clien-
tes que ya cuentan con cortadoras de gran capacidad o que piensan adquirir una de
ellas. La envasadora debe ser capaz de recoger y envasar directamente la mercancia
procedente de la cortadora. Lo anterior se puede conseguir de dos formas: la primera
es usando envasadoras con una zona de carga extensa y una horma de gran tamano.

En este caso, la longitud total de la maquina queda ampliada y se requiere mayor su-
perficie en la planta de produccién. Por otra parte, pueden emplearse maquinas anchas
con las que se minimiza la necesidad de espacio adicional en la planta. Este es el caso
de la nueva R 685.

EMO TRANS ABRE NUEVA
OFICINA EN ANTOFAGASTA

Con el fin de entablar una relacion mas directa con sus clien-
tes, Emo Trans, empresa enfocada a la logistica y transporte,
abrid su nueva oficina en la ciudad de Antofagasta.

La recientemente inaugurada instalacion se suma a las ofi-
cinas ubicadas en Santiago e Iquique. Con mas de 19 anos
de trayectoria en el rubro de comercio exterior, Natalia Moya
Fuentes asumié como Branch Manager de Emo Trans Anto-
fagasta.

La profesional, técnico licenciado en comercio exterior, cuenta
con una vasta experiencia en el sector, destacando su labor
por mas de 10 anos en la empresa Rodhe & Liesenfeld Trans-
portes Internacionales, en las dreas de Proyectos que implican Transporte Terrestre de
carga normal y sobredimensionada, Importaciones y Exportaciones Aéreas y Maritimas,
Customer Services. Ademas, ejercié como encargada de la atencion de clientes, tales
como mineras, FFVW, Exportadores e Importadores en la Compania Chilena de Navega-
cion Interoceanica CCNI por mas de cinco afnos.

Con la nueva oficina se busca potenciar el servicio de importacién aérea y maritima
desde los paises que conforman el “blogue minero” tales como Canada, Perl , Austra-
lia, EE.UU, Sudafrica etc.; paises donde el Grupo EMOTRANS mantiene actividades en
el sector minero hace afos. Adicionalmente se incluirdn servicios anexos, tales como
Almacenaje, transporte terrestre y logistica en las areas de faena .

GLOBAL STORAGE:
ESPECIALISTAS EN CENTROS
LOGISTICOS WORLD CLASS

Como  especialista
en el desarrollo de
centros logisticos de
clase A, condomi-
nios industriales vy
proyectos de build to
suit, Global Storage
estd trabajando en
la construccion de su
centro logistico en la
comuna de San Ber-
nardo.

Este proyecto es el
primero de clase
mundial ubicado en
el sector Sur de San-
tiago, debido a su ex-
celente conectividad,
optima  ingenieria,
arquitectura vanguardista entre otras. Su master plan contempla 145.000 m2 construi-
dos, desarrollados en 4 etapas, de los 32.000 m2 se terminaran en el segundo semestre
de este afo. Ademads considera una importante inversion y ejecucion en obras de urba-
nizacion que permitiran consolidar esta zona como un gran polo logistico, gracias a su
excelente conectividad y accesos a las principales autopistas de Santiago.

Las naves cuentan con 12 mts. de altura minima, gran dotacién de andenes de carga, am-
plios patios de maniobra, pavimentos de hormigén ultra flat, cubierta aislada, sistema de
deteccion contra incendios, red seca, red hiumeda, pre instalacion de sprinklers, planchas
trasltcidas que permiten trabajar gran cantidad de horas al dia con iluminacién natural y
diseno vanguardista que no sélo permite almacenar productos, sino que también brindar
un clima confortable al cliente en cuanto a servicios y areas comunas (casino, cctv, sala
de choferes, sala de mantencion, etc.).

Debido a que este centro estd modulado flexiblemente, los clientes pueden arrendar des-

de 700 m2 hasta 32.000 m2 de nave y oficinas a su medida, factor que marca notable-
mente la diferencia con otros centros logisticos.
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INDUSTRIA DEL PLASTICO DARA
A CONOCER PROGRAMA DE
SUSTENTABILIDAD 4R

La vision y gestion sustentable es hoy el principal foco del sector, por ello en FullPlast 2013 se exhibiran
las nuevas alternativas que reducen la carga medioambiental y las politicas publicas exitosas en torno al

reciclaje.

Organizada por Asipla - Asociacion Gremial
de Industriales del Plastico - y Fisa, el 24, 25
y 26 de julio, se llevara a cabo FullPlast 2013,
la primera Feria Internacional del Plastico, en
Espacio Riesco, donde se reunirdn empre-
sas nacionales y extranjeras, representantes
de los principales sectores que hacen uso
del plastico, lo que la transformara en una
muestra de caracter transversal.

Cada afo se producen 230 millones de to-
neladas de plastico en el mundo. La mitad es
de uso Unico y el més frecuente es el envase
no retornable. La industria del plastico chi-
lena estd plenamente consciente de su res-
ponsabilidad y el compromiso que tiene con
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el desarrollo del pais. Es por esto que Asipla
cred el programa de sustentabilidad 4R, en
donde todos los esfuerzos estan puestos en
Reducir, Reusar, Reciclar y Recuperar.

Una de las primeras medidas para fomentar
la sustentabilidad se llevé a cabo durante la
década del 2000, cuando se impulsd fuer-
temente la incorporaciéon de la banda de
Moebius en la industria del plastico —trian-
gulo identificador del material-, de modo de
hacer reconocibles por todos los usuarios de
esta industria los distintos tipos de plastico y
asf facilitar su reciclaje. Ademas, la medicién
y seguimiento de la huella de carbono de
este sector ha sido un gran impulso para la

reduccion de la carga medioambiental de los
plasticos, “siendo la segunda industria que
mide y da seguimiento a su huella” segun
Julio Compagnon, presidente del directorio
de ASIPLA -Asociacion Gremial de Industria-
les del Plastico-.

También se ha puesto énfasis en los acer-
camientos con la comunidad en temas de
sustentabilidad. “Hemos realizado ferias de
reciclaje en los puntos limpios de algunas co-
munas, mostrandole a la sociedad el destino
de su reciclaje y el mundo que se abre al dar-
le nueva vida a los plasticos como material
reciclado. Por otra parte, estamos participan-
do activamente en la creacion del antepro-
yecto de ley para el reciclaje pronto a entrar
al Congreso”, sostiene Julio Compagnon.

Dicho anteproyecto nace luego de la retirada
de los impuestos verdes de la Reforma Tribu-
taria, en el cual se busca la implementacion
de la responsabilidad extendida del produc-
tor (REP), es decir, quien pone el producto en
el mercado debe hacerse responsable de su
ciclo de vida completo. “En el marco de este
instrumento, surgen los llamados “sistemas
integrados de gestion”, bajo un modelo de
competencia de mercado, creandose una
industria del reciclaje”, afade el presidente
de ASIPLA. Ademas, el nuevo proyecto de
ley destinard recursos para la educacion de
la poblacion en reciclaje, ya que éste va enfo-
cado a los residuos reciclables domiciliarios.
FullPlast Chile 2013, Feria Internacional del
Plastico, es una exhibicion de primer nivel,
que se realizara el 24, 25 y 26 de julio en
Espacio Riesco. Reunird en un solo lugar a
todas las empresas nacionales e internacio-
nales de la industria del plastico, con cerca
de 4.000 visitas profesionales de Chile. ]
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http://bit.ly/logistec_foodservice

EnTNT LIT CARGO realizamos tode tipo de envios a nivel Nacional
e Internacional, desde documentos hasta cargas mas pesadas de
acuerdo a tus necesidades especificas.

BN OIS i T e e R s T S e :
v’ Mis de 60 sucursales. v~ Mis de 400 localidades en todo el paks.
v~ Mis de 2000 profesionales. v La mejor atencion al cliente.

v~ Mas de 500 vehiculos propios. v Conecta a més de 200 paises.



http://bit.ly/tnt_lit



