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[ EDITORIAL ]

Como equipo estamos convencidos de la 
importancia que la actividad logística tie-
ne para el desarrollo exitoso de las empre-
sas, de las comunas, de las regiones y, por 
supuesto, del país. Esta actividad no sólo 
implica  “mover” productos y ofrecer ser-
vicios; es una actividad que trae consigo 
un sinfín de beneficios –cuando se hacen 
bien las cosas- para los actores involucra-
dos, para economía y para nuestra gente. 

Con este enfoque, dejamos atrás Santia-
go para conocer la realidad logística que 
vive la VIII Región del Bío Bío, que de un 
tiempo a esta fecha viene formalizando 

diferentes normativas y políticas a nivel 
regional para –de cara a 2030- conver-
tirse en el Polo Logístico del Cono Sur. 
Nos vimos gratamente sorprendidos por 
el nivel de inversión en  torno al sector, 
los desarrollos públicos y privados enfoca-
dos a hacer más eficiente este rubro y la 
conciencia de todos los actores regiona-
les en torno a la importancia de mejorar 
los aspectos logísticos para optimizar la 
cadena y transformase en una alternativa 
eficiente. 

El 2010 fue un año que golpeó a esta 
zona fuertemente. No obstante, la trage-
dia sirvió de punto inicial para sentar las 
bases del desarrollo futuro, en el cual la 
actividad logística tiene un papel prota-

gónico. Hay mucho que aprender de los 
actores logísticos y portuarios de esta Re-
gión, que se abre posibilidades desde las 
fortalezas y desde el aprendizaje.

Destaca en la realidad de la VIII Región el 
esfuerzo mancomunado entre actores pú-
blicos y privados, en una suerte de alianza 
que apunta al desarrollo regional, diversi-
ficando su industria, capacitando a su ca-
pital humano y renovando su infraestruc-
tura, entre otros aspectos. Un verdadero 
ejemplo que como país debemos recono-
cer y, como industria, promover.   

Saludos Cordiales Revista Logistec

MÁS ALLÁ 
DE SANTIAGO
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ay muchas maneras en las que el 
sector puede desarrollarse para 
cumplir con estos desafíos, a veces 
de forma evolutiva y otras de ma-
nera revolucionaria. En este trabajo 

se discutirán cuatro áreas claves de disrupción en 
las que las empresas de logística deben centrarse 
y además exploraremos las posibilidades de futuro 
de la industria.

Las expectativas del cliente están aumentando en 
gran medida. Tanto los individuos como las empre-
sas esperan obtener mercancías más rápidamente, 
con mayor flexibilidad, y - en el caso de los consu-
midores - a bajos o incluso ningún costo de entre-
ga. La fabricación se hace cada vez más personali-

Como la mayoría de las industrias, el transporte y 
la logística se enfrenta actualmente a innumerables 
cambios; y todo cambio trae consigo tanto riesgos 
como oportunidades. Las nuevas tecnologías, los 
nuevos exportadores, las nuevas expectativas de los 
clientes, y los nuevos modelos de negocio son algunos 
de estos retos. 

Autores: Andrew Tipping, Socio y colaborador de PwC Chicago, U.S.A. - Peter 
Kauschke, Director, Global Transportation & Logistics at PwC Germany. Esta 

investigación contó con el patrocinio de la Consultora Internacional PwC

EL FUTURO DE 
LA INDUSTRIA 

LOGÍSTICA
 ÁREAS DE DISRUPCIÓN 
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EN WEB SECCIÓN [ VISIÓNEMPRESARIAL ] PUNTO DE VISTA

zada, lo cual es bueno para los clientes, 
pero también representa un trabajo duro 
para la industria de la logística. 

Si se suma todo, el sector está bajo pre-
sión aguda y creciente para ofrecer un 
mejor servicio a un costo cada vez menor. 
Sólo se puede esperar lograr este objetivo 
usando al máximo y de forma inteligente 
la tecnología, a partir de análisis de datos, 
la automatización, el Internet físico, etc. 
Esto promete reducir costos, mejorar la 
eficiencia y la oportunidad de lograr avan-
ces genuinos en la forma en que funciona 
la industria. Pero la "aptitud digital" es un 
reto para el sector, considerando que –ac-
tualmente- muchas empresas se han que-
dado rezagadas respecto de sus clientes 
en esta materia. Atraer los conocimientos 
adecuados es un gran tema, pero el de-
sarrollo de la estrategia adecuada es aún 
más crucial.

Un entorno cada vez más competitivo es 
otro factor importante en la mezcla. Al-
gunos de los propios clientes del sector 
están retomando o poniendo en marcha 
sus propias operaciones logísticas, y los 
nuevos participantes de la industria están 
encontrando maneras de forjar  elemen-
tos más lucrativos de la cadena de valor, 
mediante la explotación de la tecnolo-
gía digital o nuevos modelos de negocio 
"colaborativos". "Compartir" es una gran 
noticia para la logística hoy en día – des-
de enfoques al estilo Uber, para entregas 
de última milla, hasta la configuración de 
empresas mixtas y asociaciones formales 
a nivel corporativo, todo el sector se está 

redefiniendo en base a la Colaboración. 
Pero mucho de esto se ve obstaculizada 
por las inconsistencias de los procesos o 
sistemas de TI. En este punto la Internet Fí-
sica promete grandes cosas para el sector, 
de la mano de la estandarización y norma-
lización de las operaciones logística.

¿Cómo lucirá el mercado de la logística 
en los próximos 5 a 10 años?. Echemos 
un vistazo más cercano a cómo las claves 
disruptivas interactuarán en la Industria. 
Los escenarios futuros que exploramos 
implican combinaciones de 4 factores dis-
ruptivos, que ponderados en función del 
interés y tendencias específicas, son:

“SHARING THE PIE” (PI) (COMPAR-
TIENDO EL PASTEL): El tema dominante 
en este escenario es el crecimiento de tra-

bajo en colaboración, que permite a los 
líderes actuales del mercado conservar su 
dominio. Esto podría verse, por ejemplo, 
en el mayor uso de "Internet Física '(o 
soluciones) 'PI', basados  en envíos más 
estandarizados, etiquetados y sistemas 
colaborativos.

START-UP, EN ALZA: En este escenario 
los ‘nuevos actores’ en forma de nuevas 
empresas tienen un mayor impacto. El 
proceso más difícil y costoso: La última 
milla de la entrega, en particular, se hace 
más fragmentada, explotando nuevas tec-
nologías como soluciones de plataforma y 
Crowd-Sharing. Estas Start-up colaboran 

con los operadores tradicionales y com-
plementan sus ofertas de servicios.

COMPETENCIA COMPLEJA: Aquí, el 
conjunto competitivo evoluciona en una 
dirección diferente, ya que los grandes 
clientes industriales o comerciales y pro-
veedores se convierten en actores del 
mercado logístico en sí mismos; no sólo 
controlando sus propias operaciones lo-
gísticas sino también convirtiendo sus 
modelos de gestión en un rentable mode-
lo de  negocio.

LA ESCALABILIDAD CUENTA: Final-
mente, en este escenario, los líderes ac-
tuales del mercado compiten por una po-
sición dominante en el mercado mediante 
la adquisición de los actores más peque-
ños, logrando escalabilidad a través de la 
consolidación y la innovación que trae la 
adquisición de pequeñas empresarial de 
reciente creación.

Esperamos que este artículo le ayude a 
evaluar las tendencias y la evolución más 
probable a afectar en su propio negocio y 
empezar a desarrollar una estrategia para 
asegurar la continuidad y rentabilidad de 
su empresa a través de este tiempo de 
cambio intenso.

Las empresas de logística se enfrentan a 
una era de cambios sin precedentes con el 
afianzamiento de la digitalización y la evo-
lución de las expectativas de los clientes. 
Las nuevas tecnologías están permitiendo 
mayor eficiencia y modelos operativos 
más colaborativos. Los nuevos operado-
res, ya sean de nueva creación o los pro-
pios clientes de la industria y proveedores, 
también están sacudiendo el sector.

La carrera está en marcha para definir el 
futuro de la industria. Y con un estima-
do de US $ 4,6 billones de los ingresos en 
juego, las empresas no pueden permitirse 
el lujo de sentarse y ver;  ellos necesitan 
adaptarse a los cambios del mercado de 
forma proactiva. Hemos desarrollado un 
marco de transformación para describir 

"ALGUNOS DE LOS PROPIOS CLIENTES DEL 
SECTOR ESTÁN RETOMANDO O PONIENDO 
EN MARCHA SUS PROPIAS OPERACIONES 

LOGÍSTICAS, Y LOS NUEVOS PARTICIPANTES 
DE LA INDUSTRIA ESTÁN ENCONTRANDO 
MANERAS DE FORJAR  ELEMENTOS MÁS 
LUCRATIVOS DE LA CADENA DE VALOR, 

MEDIANTE LA EXPLOTACIÓN DE LA 
TECNOLOGÍA DIGITAL O NUEVOS MODELOS DE 

NEGOCIO "COLABORATIVOS"

 FUTUROS POSIBLES 

 INTRODUCCIÓN 
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cómo afectan las megas tendencias a 
una industria determinada, teniendo en 
cuenta las fuerzas que provocan pertur-
baciones importantes que generan incer-
tidumbre para todas las organizaciones en 
el sector.

Sobre la base de estas incertidumbres, 
se describen distintos escenarios para 
explorar posibles escenarios futuros para 
el sector. Este marco le ayudará a planifi-
carse para enfrentar este futuro; incierto 
y volátil para la industria de la logística. En 
este plano, nos detendremos en algunos 
de los principales factores que provocan 
perturbaciones, estos son: Las cambiantes 
expectativas de los clientes, los avances 
tecnológicos, los nuevos participantes en 
la industria, y nuevas formas para compe-
tir o colaborar.

Estos trastornos tienen implicaciones muy 
diferentes para cada empresa, dependien-
do de los segmentos en los que operan, 
su régimen de propiedad, y dónde están 
ubicadas. La intervención de los Gobier-
nos y de los flujos comerciales entre re-
giones y territorios también influyen en 
la industria, pero mucho depende de la 
política nacional y la geografía.

Cambiando las expectativas del cliente. 
Al igual que los consumidores individua-
les, hoy los clientes industriales esperan 
obtener los envíos más rápidamente, de 

forma flexible, con más transparencia y 
a un precio inferior. No es de sorprender 
que en toda la industria, los dos modelos 
de funcionamiento y la rentabilidad estén 
bajo tensión. El ritmo de la transformación 
de la gran industria y el retail puede llegar 
a ser aún más rápido que para los consu-
midores finales.

B2B: La lucha por la eficiencia y la trans-
parencia: Las industrias manufactureras se 
enfrentan, hoy más que nunca, a expecta-
tivas mucho mayores en torno a la eficien-
cia y el rendimiento. Sus clientes esperan 
que el tiempo de salida al mercado sea 
más rápido y requieren reducciones de las 
tasas de defectos y productos personali-
zados. 

En última instancia, el resultado puede 
ser alcanzar una meta antes imposible: 
un "tamaño de lote de uno', donde cada 
producto se fabrica según las especifica-
ciones de un cliente final específico. 

La llegada de Internet Industrial de las Co-
sas o "Industria 4.0” permite a las com-
pañías de fabricación, ya sea que realicen 
equipos industriales, automóviles, avio-
nes, o bienes de consumo, redefinir todo, 
desde la forma en que interactúan con los 
clientes a la forma en que estructurarán 
sus cadenas de suministro.

Todo esto tiene enormes implicaciones 
para el transporte y la logística - en los 
3PL y 4PL- que deberán integrar el análisis 
de datos y cadenas de suministro sociales 
para proporcionar mucho mejor trazabili-
dad y la previsibilidad (por no hablar de los 
costos más bajos); a su vez, la implemen-
tación de soluciones de almacenamiento 
inteligentes serán esenciales. Las implica-
ciones son claras: "aptitud digital" se está 
convirtiendo en una necesidad para cada 
empresa de logística.

B2C: Nuevos patrones de compra: Muchas 
empresas de logística también atienden a 
los clientes B2C. En este plano, los consu-
midores  se han ‘digitalizado’ mucho an-
tes de lo que lo han muchos Retailers. De 
hecho, algunos actores del sector todavía 

Andrew Tipping
Socio y Colaborador
PWC Chicago USA

Peter Kauschke
Director Global
Transportation and Logistics
PWC Germany

 LA DISRUPCIÓN 
 Y LA INCERTIDUMBRE 
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están luchando para mantenerse al día en 
esta temática. Los actores principales es-
tán adoptando lo que se denomina: 'Total 
Retail', un modelo que funciona en base a 
tecnología móvil en línea y otros canales. 

El Total Retail se complementa con el “Re-
tail Conectado”, donde los minoristas tie-
nen como objetivo crear una experiencia 
de marca sin fisuras para el cliente a través 
de marketing personalizado, la tienda físi-
ca, de experiencia digital, y diferentes op-
ciones de pago, todo ello impulsado por 
un coherente y fuerte Brand. Con todo 
esto a la vista, ¿cuáles son las consecuen-
cias para la industria de la logística?

Los Shippers no son –por lo general- parte 
de una experiencia de marca del Retail. La 
mayoría de los consumidores finales pri-
vados son lo que denominamos: 'Shipper-
Agnostic” o “Comprador- agnóstico”, es 
decir, no les importa quién entrega sus 
bienes, siempre y cuando los consigan de 
forma fiable, rápida y barata.

Muchos quieren la entrega más flexible 
- ya sea en términos de cuándo o dónde 
obtienen sus mercancías - y la mayoría no 
están dispuestos a pagar por el envío; es-
peran que sea libre, a pesar de que están 
dispuestos a pagar una prima por servi-
cios adicionales, tales como una entrega 
más rápida de artículos de alto valor. Tam-
bién hay actualmente una baja aceptación 
de fijación dinámica de precios de los es-

pacios de embarque; los clientes esperan 
que pagar el mismo precio por envío, in-
dependientemente de las limitaciones de 
capacidad estacionales que enfrenta su 
cargador, con la excepción de los recargos 
para el mismo día, durante la noche o el 
servicio urgente.

La tecnología está cambiando todos los 
aspectos del funcionamiento de las em-
presas de logística. "Aptitud digital 'será 
un requisito previo para el éxito: los ga-
nadores serán aquellos que entienden 
cómo explotar toda una gama de nuevas 
tecnologías, a partir del análisis de datos 
para soluciones de automatización y de la 
plataforma. Aquellos que no lo hagan se 
enfrentarán al riesgo de la obsolescencia. 
Pero con tantas tecnologías que compiten 
por la atención de la dirección, la inversión 
y la definición de una estrategia digital in-
tegrada a la estrategia de negocio serán 
fundamentales.

No hay otro sector en el que tantos ex-
pertos de la industria atribuyen una gran 
importancia a los datos y análisis en los 
próximos cinco años como el del transpor-
te y la logística. El sector nunca ha tenido 
un mayor acceso a más datos como hoy 
en día. Hay grandes oportunidades aquí 
para mejorar el rendimiento y servir mejor 
a los clientes; y los proveedores de servi-
cios logísticos que forman parte de una 
cadena de valor integrada digitalmente 
se pueden beneficiar de su capacidad de 
mejorar significativamente el pronóstico 

de la capacidad de la escala hacia arriba 
o hacia abajo y planificar rutas. La adición 
de técnicas de aprendizaje automático y 
la inteligencia artificial para el análisis de 
datos pueden entregar rutas verdadera-
mente dinámicas. 

La tecnología de nube puede permitir so-
luciones de plataforma, que a su vez hace 
posible el uso de nuevos modelos de ne-
gocio, tales como "transporte de carga 
virtual". También puede proporcionar fle-
xibilidad y escalabilidad, así como proce-
sos estandarizados y armonizados en toda 
la organización. Eso es especialmente im-
portante para los proveedores de servicios 
logísticos que han crecido a través de ad-
quisiciones, y en la actualidad se basan en 
un mosaico de sistemas heredados.

El potencial es enorme, pero hasta el mo-
mento la industria ha sido lenta en apro-
vecharlos. En nuestro reciente estudio de 
la industria 4.0, el porcentaje de las em-
presas de Transporte y Logística que se 
calificaron como "avanzados" en la digita-

lización fue sólo del 28%. Algunos de los 
clientes de la industria ya están muy por 
delante de esto - el 41% de las empresas 
de automoción y el 45% de las compañías 
de electrónica ya se ven a sí mismos como 
avanzados.

La falta de una "cultura digital" y la for-
mación es, pues, el mayor reto para las 
empresas de transporte y logística. En 
este punto, estas empresas están en línea 
con otras industrias en la planificación de 
inversión del 5% de sus ingresos anuales 
hasta el 2020, pero los próximos años se-
rán críticos: las empresas que no se inician 
pronto corren el riesgo de quedarse atrás 
de forma permanente. LGT 

EN WEB SECCIÓN [ VISIÓNEMPRESARIAL ] PUNTO DE VISTA

"LA TECNOLOGÍA DE NUBE PUEDE PERMITIR 
SOLUCIONES DE PLATAFORMA, QUE A SU VEZ 
HACE POSIBLE EL USO DE NUEVOS MODELOS 
DE NEGOCIO, TALES COMO "TRANSPORTE DE 

CARGA VIRTUAL"

 AVANCES 
 TECNOLÓGICOS 

 ‘SER DIGITAL’ SIGUE  
 SIENDO UN RETO  
 PARA EL SECTOR 
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EN WEB SECCIÓN [ SUPPLYCHAIN ] ESTRATEGIA

L
a colaboración, palabra que tie-
ne por si una connotación social 
y de ayuda, se ha convertido en 
el último tiempo en un factor 
relevante en el mundo empre-

sarial, considerando que –a grandes ras-
gos- se puede expresar como el trabajo de 
varios individuos que se unen en equipo 
para conseguir una meta. Las coyunturas 
económicas en general han llevado a que 
la colaboración entre las partes involucra-

das en un proceso productivo o comercial 
sea primordial para el éxito en los merca-
dos actuales.

La complejidad del mundo industrial y el 
creciente aumento de la tercerización de 
los negocios ha llevado a que la competiti-
vidad de las empresas dependa, en cierta 
medida, de cómo se gestionan las relacio-
nes con clientes, proveedores y terceros. 
En esta dinámica la colaboración asoma 

COLABORACIÓN:  

EN TIEMPOS DIFÍCILES

LA CREACIÓN DE UNA AGENDA DE COLABORACIÓN ENTRE LAS PARTES DE 
CONFORMAN UNA CADENA DE SUMINISTRO SE HA TRANSFORMADO EN UNA 
HERRAMIENTA EFECTIVA PARA MIRAR EL FUTURO EN CUANTO A RELACIÓN 
COMERCIAL EN UN MERCADO ESPECÍFICO, TRANSFORMÁNDOSE EN UNA 
ESTRATEGIA DIFERENCIADORA QUE SE BASA EN UNA RELACIÓN DE CONFIANZA 
QUE ARROJA IMPORTANTES BENEFICIOS OPERACIONALES Y DE COSTOS.

como clave en el éxito, ya que bajo esta 
unión se pueden alcanzar algunas metas 
que de modo unitario serían imposibles. 

Sin embargo, lo que para muchos pare-
ce obvio (colaborar) tiene su complejidad 
dado el número de actores que se ven 
involucrado en un mercado y en la reti-
cencia de algunos sectores en compartir 
información que permita diseñar un plan 
de colaboración transversal. 

Diseñar y gestionar las relaciones entre las 
distintas partes, hoy en día, es visto como 
un factor determinante, más cuando los 
ojos de todos están puestos en la cons-
tante necesidad de disminuir costos pro-
ductivos y logísticos.  

La baja de costos ha sido siempre el obje-
tivo de muchos equipos, pero a estas al-
turas los márgenes son cada vez menores, 
por lo cual una relación directa, eficiente, 
y contemplar una visión de negocio como 
un todo entre proveedores y clientes pue-
den marcar la diferencia en una opera-
ción.  

Cuando hablamos de colaboración en la 
cadena de suministro, podemos también 
hablar de una logística colaborativa, cuyo 
objetivo central es obtener una mejor ca-
dena de abastecimiento en lo que respec-
ta a costos, flexibilidad, agilidad, calidad y 

LA RELACIÓN CON 
LOS PROVEEDORES

Alejandro Gorayeb
Doctor en Logística
y Académico

Daniel Durand
Magister en Control 
de Gestión
Universidad de Chile
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servicio. En aspectos logísticos, esta lógica 
de colaboración cobra más fuerza, pues-
to que hablamos de la integración de los 
procesos claves de un negocio bajo un ob-
jetivo en común: La eficiencia operativa. 

Pero para alcanzar esa exactitud opera-
cional se requiere un alto grado de cola-
boración entre los miembros de la cadena 
para facilitar los procesos de integración y 
ahí está la clave de la importancia de esta 
“logística colaborativa”. 

Todos ‘tirando’ hacía un mismo lado es 
la premisa y para eso entablar relaciones 
formales y de largo plazo con los provee-
dores es importante, dado que la lógica 
es que con el tiempo se establezca un in-
tercambio de información que favorezca 
la colaboración, en aras del desarrollo y 
crecimiento de las organizaciones que for-
man el ‘equipo’. Con lo anterior se busca 
lograr una ‘cadena de valor diferenciado-
ra’ para conseguir ventajas competitivas y 
presentarse con fuerza ante los vaivenes 

de los mercados y para eso es primordial 
dejar atrás la visión unipersonal y ver a 
este nuevo equipo como un todo. Y es así 
como las empresas componentes deben 
compartir la Misión, Visión y Valores de 
esta nueva organización. En esta unión 
no hay espacio para la desconfianza y la 
base del buen funcionamiento está en la 
transparencia, el flujo de información y el 
diálogo, para crear y ejecutar las estrate-
gias ganadoras.

Si de beneficios se trata, Alejandro Go-
rayeb, doctor en Logística y académico,  
destacó que una relación de colaboración 
entre las empresas y los proveedores me-
jora la capacidad de respuesta a los reque-
rimientos que una compañía tiene.  

“Hay mayor contacto entre las partes 
involucradas y eso reduce el tiempo de 
respuesta para hacer frente a los reque-
rimientos operacionales y en muchas oca-
siones también del cliente final”, agregó 
Gorayeb. 

Esta dinámica, en base a la eficiencia ope-
racional lograda con una logística colabo-
rativa, permite también considerar entre 
otras cosas una reducción del stock, dado 
que “no se necesita almacenar muchas 
cosas para enfrentar alguna variación en 
la demanda, ya que al disminuir los tiem-
pos operaciones la capacidad de respues-
ta mejora”, agregó Gorayeb.

Es así como fomentar la relación pro-
veedor-empresa es “beneficioso para 
ambos”. “El proveedor gana estabilidad, 
ya que puedo tener una idea de cuánto 
puedo vender y la empresa gana eficien-
cia. Hay que dejar de ver esta relación de 
colaboración como una relación entre un 
grande y un chico”, comentó el doctor en 
Logística.  

Lo anterior plantea la importancia que 
cumple el responsable de la cadena de su-
ministro en cuanto a la obligación de esta-
blecer relaciones formales de largo plazo 
con sus proveedores, en aras de fomentar 
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la confianza mutua; factor determinante 
para esta nueva visión operativa. 

En un comienzo, los estudios sobre cola-
boración en la cadena de suministro se 
centraron en el área de transporte. Sin 
embargo, hoy el tema de la gestión de 
colaboración cruza la cadena completa, 
desde que un producto se fabrica hasta 
que está en la góndola de una tienda y es 
adquirido por el cliente. 

Dado el rol que juega la colaboración de 
cara al diseño y gestión de una nueva ca-
dena de suministros, es importante seña-
lar cuáles son algunos de los aspectos que 
dificultan esta colaboración. 

Según Daniel Durand, Magister en Con-
trol de Gestión de la Universidad de Chile, 
uno de los factores que complejizan dicha 
colaboración es el poder de negociación. 
“Cuando una cadena significa buena par-
te de la venta de una empresa, muchas 
veces puede ser una colaboración forzada 
u obligada. En otras palabras, una colabo-
ración por sobrevivencia”, comentó. 

Asimismo, otra dificultad que se aprecia 
es “la falta de comprensión del punto 
de unión de las agendas entre empresa 
y proveedor que debiesen ser eficiencias 
en la cadena completa y esas eficiencias 
se deben traspasar a un mejor valor al 
consumidor final o compartirlas. Cuando 

esas mejoras quedan en ‘una sola mano’ 
genera conflictos al no tener claridad de 
los objetivos de estas agendas colabora-
tivas. Esto debe ir más allá de una extra 
rentabilidad”. 

En tanto, para Alejandro Gorayeb, la idio-
sincrasia empresarial chilena es un impor-
tante obstáculo para este proceso. “Esta 
dificultad radica fundamentalmente en 
la incapacidad de muchas empresas de 
compartir información. Las empresas vi-
ven en el constante secretismo, por mie-
do a la competencia”. “Es hora de que se 
comprenda de que la asociatividad es fun-
damental entre empresas y proveedores. 
Hay que derribar las barreras, terminar 
con el secretismo, aumentar la confiabi-
lidad y mantener relaciones de confianza 
que nos permitan distintas instancias para 
actuar en el mercado”, enfatizó Gorayeb.  

Para sentarse a conversar empresas y pro-
veedores deben tener aspectos bases que 
permitan una comunicación óptima para 
alcanzar el correcto diseño de la agenda 
colaborativa. ¿Qué aspectos son impor-
tantes? Lo esencial es la confianza que se 

va dando en la medida en que la totalidad 
de la empresa esté comprometida con es-
tas agendas. 

“La confianza y el compromiso de las al-
tas direcciones de las compañías en estas 
agendas mutuas es fundamental, al igual 

que el monitoreo de los procesos, ya que 
todo lo que se plantea debe ser controla-
do. Sin estos aspectos, el tema de colabo-
ración no va a funcionar. Si esto se hace 
obligado o presionado no va a funcionar”, 
afirmó Durand.  

Gorayeb concuerda con lo anterior y con-
firma que la confianza es el pilar de este 
tipo de relación entre empresa y provee-
dor. “Hoy la comunicación es más directa 
gracias a la tecnología presente en el mer-
cado. Ahora lo importante es que la infor-
mación fluya para que se vayan generan-
do las confianzas necesarias para obtener 
las mejores oportunidades de mercado”. 
“Mientras más posibilidad de asociacio-
nes y colaboraciones se tenga mayores se-
rán las posibilidades de enfrentar vaivenes 
económicos y sus impactos. Estas asocia-
ciones nos permiten que las cadenas de 
abastecimientos no se recienten con los 
cambios o episodios que se enfrenten”, 
afirma el doctor en Logística.  

Como se ha señalado, la relación empre-
sa-proveedor-cliente está compuesta fun-
damentalmente por la confianza, la cual 
está dada en gran medida por el cumpli-
miento de los acuerdos establecidos entre 
las partes. 

En otros momentos históricos y económi-
cos, la visión de muchas compañías era 
cambiar a los proveedores ante el más pe-
queño error o ante el incumplimiento de 
un acuerdo, generando en las empresas 
una gran rotación. 

No obstante, hoy en tiempos en que el 
tema costos está sobre la mesa, tanto a 
nivel de operación como de inventarios, 
la relación que se logre con los provee-
dores es fundamental para seguir optimi-
zando las cadenas de suministros y para 
eso las relaciones comerciales a largo pla-
zo, permiten diseñar un plan de trabajo 
sostenible con los máximos ahorros. Ante 
este nuevo panorama, las empresas hoy 

ASPECTO QUE 
DIFICULTAN LA 
COLABORACIÓN

EN WEB SECCIÓN [ SUPPLYCHAIN ] ESTRATEGIA

“LA CONFIANZA Y EL COMPROMISO DE LAS ALTAS 
DIRECCIONES DE LAS COMPAÑÍAS EN ESTAS AGENDAS 
MUTUAS ES FUNDAMENTAL, AL IGUAL QUE EL 
MONITOREO DE LOS PROCESOS, YA QUE TODO LO 
QUE SE PLANTEA DEBE SER CONTROLADO. SIN 
ESTOS ASPECTOS, EL TEMA DE COLABORACIÓN NO 
VA A FUNCIONAR. SI ESTO SE HACE OBLIGADO O 
PRESIONADO NO VA A FUNCIONAR”
————

PILARES DE UNA 
COLABORACIÓN

SI NO ME CUMPLE... 
LO CAMBIO!
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ven con otros ojos la relación con los pro-
veedores. Hoy, las organizaciones están 
llamadas a mirar hacia sus proveedores 
en aras de establecer una buena relación 
que les permita planificar a largo plazo. 
Por esto, hoy no da lo mismo con que pro-
veedor  trabajar, ya que se necesita contar 
con aliados que “remen para un mismo 
lado”. 

Ejemplo de esta evolución ha sido la in-
dustria del retail, cuya historia los ha lle-
vado a buscar las eficiencias. No obstante, 
según los expertos, otras empresas que 
hoy no son tan competitivas llegarán tar-
de o temprano a mirar estas agendas de 
colaboración para ser competitivas me-
diante eficiencias. 

El crecimiento de la industria del retail 
en los últimos 20 años en Chile ha sido 
gigantesca, el cual fue de la mano del 
conocido “súper ciclo del consumo”, po-
sicionándose como uno de los sectores 
empresarial con mayor fuerza en el país 
y en un importante generar de empleos, 
principalmente las tiendas por departa-
mento y los supermercados. 

Desde la construcción del primer hiper-
mercado en 1976, ubicado en Avenida 
Kennedy, comenzó la expansión de este 
sector, el cual hoy conforman importantes 
y exitosas cadenas con sus centenares de 
tiendas a lo largo del país.  

De acuerdo a Daniel Durand, experto lo-
gístico con experiencia en el desarrollo 
de procesos estratégicos y comerciales 
aplicados tanto a proveedores como a 
retailers, hoy dado los niveles de concen-
tración de los canales, “si el proveedor no 
está integrado o asociado al retail enfren-
ta una situación bastante compleja”. 

Dicha concentración, dificultaría –entre 
otras cosas- el poder de negociación, ya 
que el de los retailers es bastante gran-
de, lo cual –según Durand- “obliga a los 

proveedores a mirar hacia una alianza 
estratégica con este sector y hacer así su 
mercado un poco más sustentable”. 

Dos aspectos a considerar en este análisis 
es que la concentración, antes menciona-
da que vive este mercado da valor a la di-
ferenciación. “Cuando habían, por ejem-
plo, 20 o más cadenas de supermercados, 
los proveedores tenían distintas opciones 
de vender los productos. Sin embargo, 
cuando el número de cadenas es menor 
se exige una diferenciación o costos más 
costumizados y además, debe haber una 
colaboración conjunta y ahí se ve lo que se 
llama tailor made que se ha transformado 
en una obligación de supervivencia para la 
industria proveedora”. 

El segundo factor a considerar es la pre-
sión de los retailers, lo que se debe a que 
al estar más concentrado las acciones pro-
mocionales se hace más intensa y salen a 
competir en busca del comprador.  Esto 
los ha obligado a buscar una eficiencia 
operacional. “Esta mayor competitividad 
ha generado que los márgenes bajen 
para competir por el mismo consumidor 
y eso los ha obligado a reunirse con sus 
proveedores y buscar cómo hacer más efi-
ciente la cadena logística u operacional, 
eliminando los aspectos que no generan 
valor”, añadió el experto.  

Es ante este escenario, donde –de acuer-
do a Daniel Durand- asoma la agenda 
colaborativa como una efectiva forma de 
trabajar.  ¿Pero qué contempla esta agen-
da? De acuerdo al profesional y académi-
co, los aspectos que se contemplan y los 
puntos que se buscan resolver son: 

“La eficiencia de costos.  Cómo asegurar 
la mejor calidad y oportunidad de pro-
ductos. Cómo abastecer de modo más 
eficiente (coordinar pedidos, Ordenes de 
Compras). Cómo hacer promociones efi-
cientes. Cómo hacer productos nuevos. 
Cómo asegurar una reposición eficiente. 
Cómo generar el flujo de trabajo para que 
el producto este siempre disponible con 
trabajos en estimación de demanda”, de-
talló.  

Con todo, lo importante es que hoy las 
empresas comiencen a ver estas nuevas 
herramientas como una forma de mirar al 
futuro en cuanto a la relación comercial 
con clientes y proveedores, dado que esta 
“Logística Colaborativa” no es una estra-
tegia diferenciadora, que genera grandes 
resultados por medio de la co-creación de 
ventajas competitivas. LGT 

EL PESO 
DEL RETAIL

PASOS A SEGUIR

A grandes rasgos se puedes 
destacar ciertas prácticas que 
apuntan a la colaboración entre 
las partes involucradas: 

Asignar recursos (personal) 
para la gestión de las relaciones 
con los proveedores. 

Proveer de una retroalimentación 
oportuna y completa a los 
proveedores en relación 
a su desempeño, de 
forma personal, utilizando 
herramientas de medición. 

Desarrollar contratos de largo 
plazo que incluyan acuerdos para 
la generación de valor mutuo. 

Generar actividades y acciones que 
ayuden a fomentar la confianza. 

Desarrollar la gestión de costos bajo 
el enfoque de cooperación mutua. 

Solicitar al proveedor sugerencias 
de mejora que impliquen 
compartir el ahorro obtenido. 

Implementar sistemas de 
información para el soporte 
en la gestión de las relaciones 
con los proveedores. 

Efectuar reuniones periódica 
y regularmente con los 
proveedores para conocer y 
entender sus expectativas. 

Compartir los planes de 
negocio a largo plazo.
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14 M
últiples son los análisis 
que se han realizado 
respecto del fenóme-
no del nuevo consumi-
dor, no obstante, para 

muchos expertos a nivel mundial, 2016 ha 
sido el año decisivo. El año en el que las 
tendencias largamente discutidas en los 
periodos anteriores se han hecho realidad.

Considerando lo anterior, cabe señalar 
que el cambio en los hábitos de consumo 
de las personas se ha venido analizando 
en profundidad durante los últimos 5 
años, principalmente a partir del boom 
que ha significado para la industria del re-
tail el advenimiento y fortalecimiento del 
comercio electrónico. 

Lo cierto es que todos los análisis y teo-
rías se han materializado con una rapidez 
impactante para la industria en la figura 
del denominado: Neo-Consumidor, que 
compra en tiendas on line, que busca, se-
lecciona y valora en las redes sociales los 
productos que le interesan, a través de sus 
dispositivos electrónicos y sin moverse de 
su casa. 

“La aparición de este nuevo tipo de con-
sumidor está obligando a cambiar el con-
cepto tradicional de venta directa. Por 

tanto, el sector del retail se ve forzado a 
cambiar su estrategia y adaptarse a estos 
nuevos hábitos de compra. De manera 
que el  trabajo que debe hacer el mino-
rista es adaptar su negocio a los canales 
digitales de venta y de atención al cliente, 
teniendo en cuenta las necesidades del 
comprador”, sostuvo al respecto el Alfon-
so Morant, analista y consultor en inno-
vación; una aseveración que ya en 2013, 
Lisa Harrington, presidenta de lharrington 
Group LLC en conjunto con la multinacio-
nal DHL manifestaba en su estudio: “El 
Consumidor como Elemento Disruptivo”. 

En el documento desarrollado por la Ex-
perta se evidenciaba el advenimiento de 
múltiples factores que venían a transfor-
mar el  sector  de  bienes  y  productos  de  
consumo, identificando tres  grandes  ten-
dencias  que  se  relacionaban  principal-
mente  con  las  redes  de distribución y las 
operaciones de la cadena de suministro.

Las tendencias propuestas por Harrington 
en 2013 tenían estrecha relación con el 
Consumidor y el acceso a la información 
que ostentaba. Dichos ‘tendencias’ son a 
2016 hechos de facto.

En esta lógica, la primera tendencia/rea-
lidad propuesta por la ejecutiva, deno-

EN WEB SECCIÓN [ SUPPLYCHAIN ] E-COMMERCE

minada: “La interrupción del big bang y 
el efecto en cascada” asume que gracias 
al acceso inmediato a la información, el 
consumidor ha adquirido la capacidad de 
alterar el ciclo de producto y con  ello,  ha 
modificado  el  mercado  al  instante  al  
agotar  la  disponibilidad  de  productos 
existentes en un corto periodo de tiempo. 
Dicha aseveración tiene a la fecha total vi-
gencia, razón por la cual el sector comer-
cial y principalmente el Retail han debido 
cambiar su dinámicas de abastecimiento 
y distribución para responder en tiempo 
y forma. Básicamente, para reaccionar sin 
alteraciones.

La segunda propuesta de Harrington, 
denominada: “El poder del consumidor 
digital”, es incluso más evidente en la ac-
tualidad, cuando el consumidor tiene en 
la palma de la mano la oferta y la posi-
bilidad de adquirir ‘su producto favorito’ 
en la tienda virtual de su conveniencia. 
Según Harrington, este constante cambio 
(o evolución) de los canales de compra en 
línea han añadido mayor incertidumbre y 
complejidad al modelo de negocio de los 
bienes y productos de consumo. De he-
cho, de acuerdo con al informe “¿Estás 
listo para cambios radicales?”,  publicado  
en  2011  por  la  consultora  Deloitte. “Los 
teléfonos inteligentes, utilizados como 
parte de la experiencia de compra on line 
podían impactar hasta en 21% las  ventas 
de los minoristas en Estados Unidos”.

Ya en 2016, el rol protagonista de los 
smartphones y dispositivos móviles en el 
proceso de compra es indiscutido, de ahí 
que Retailers a nivel mundial desarrollen 
y perfeccionen diariamente sus respecti-
vas tiendas virtuales, las que tienen como 
requerimiento obligado la posibilidad de 
concretar las compras en  cualquier tipo 
de dispositivo. El consumidor exige la 
tienda virtual, pero ésta además debe ser 
‘móvil’.

Si aterrizamos lo expuesto al mercado 
nacional, según cifras de Exceda, repre-
sentantes de Akamai para Latinoamérica, 
el 35% de los usuarios que realizan com-
pras, a través de dispositivos móviles, ad-

LOS CONSUMIDORES 

TEORÍAS QUE LOS 
LLEVARON A SER EL 
FACTOR DISRUPTIVO DE LA 
CADENA LOGÍSTICA 

LOS CONSUMIDORES A NIVEL MUNDIAL ESTÁN EMPUJANDO LOS LÍMITES 
DE LO QUE SIGNIFICA LA COMPRA Y CON ELLO SE HAN TRANSFORMADO EN 
UN FACTOR DISRUPTIVO QUE INSTA A LA INDUSTRIA DEL CONSUMO Y DE 
LA LOGÍSTICA A REEVALUAR SUS CADENAS DE SUMINISTRO Y EL MODELO 
LOGÍSTICO QUE HASTA AHORA SE DESPLEGABA.
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quieren productos al menos una vez por 
semana, comparado con el 15% que lo 
hace a través de computadores de escri-
torio. De hecho, los usuarios móviles de e-
commerce tienen mayor participación en 
los distintos canales de venta que los de 
desktop, ya que la experiencia web móvil 
tiene más impacto en las compras hechas 
online y offline, y ello se demuestra en 
que comparan precios y leen referencias 
antes de sus compras. 

Si se considera entonces que el consumi-
dor ´prefiere´ la experiencia móvil (en el 
mundo virtual), debido a su comodidad y 
rapidez, no es inconsecuente asumir que 
demandará servicios de entrega más rá-
pidos y precisos. A partir de ello, el desa-
fío para las empresas es ofrecer servicios 
flexibles y puntuales. 

Respecto de la tercera tendencia propues-
ta por Harrington, denominada: “El incre-
mento del  poder de consumo en la clase 
media global”, se establecía el aumento 
del 96% de los niveles de ingresos econó-
micos en los mercados emergentes entre 
2000 a 2010, observado por las Naciones 
Unidas en el estudio “Prospectos de la 
urbanización mundial”, como un factor 
generador de una ola de consumo masivo 
para todo tipo de mercancías, desde pro-
ductos básicos hasta artículos de lujo. La 
tendencia en este ítem no decaería en los 
años posteriores, según el mismo estudio, 
que consideraba un 45% de aumento en 
los niveles de ingresos de dichas naciones 
en el periodo de 2010 a 2016. 

Según lo descrito por Harrington en el do-
cumento, “estas tres grandes tendencias 
están motivando enormes cambios en la 
industria del consumo en general y, muy 
en particular, en cómo han de diseñarse y 
gestionarse las operaciones logísticas y las 
cadenas de suministro”. 

Para Tom Kimball, vicepresidente senior 
del área Global Consumer Sector en DHL 
Supply Chain, “en esta industria, uno se 
adapta mejor a la volatilidad cuantos me-
nos  activos (en el balance, en los alma-
cenes…) le lastran. Con un stock realista 

y bien gestionado se asegura, además, el 
acceso inmediato, y a gran escala, a toda 
la gama de productos. Está claro que los 
retailers y los fabricantes de productos de 
consumo deberían repensar sus cadenas 
de suministro sin perder de vista un as-
pecto clave: construir un amplio portfo-
lio de opciones, diferentes soluciones de 
tolerancia a fallos y lo suficientemente 
flexibles como para garantizar la eficacia 
de los costes. Esto permitirá a las cadenas 
de suministro ser lo bastante resilientes 
para superar posibles shocks, ágiles para 
responder rápidamente a cambios repen-
tinos o inesperados, flexibles para perso-
nalizar cada producto y eficientes para 
proteger los márgenes”.

Es el momento de analizar las tendencias 
descritas con antelación, aterrizándolas a 
la realidad nacional en 2016. En esta diná-
mica, el reciente estudio ¿Cómo somos los 

chilenos que compramos online?, desa-
rrollado por José Miguel Ventura, Gerente 
Comercial y Marketing GfK Adimark, nos 
servirá de referencia para establecer qué 
tanto de lo expuesto es, en efecto, una 
realidad en nuestros consumidores.

Según lo descrito por Ventura, el 55% de 
los chilenos encuestados manifestó inte-
rés en la tecnología, siendo “Navegar por 
Internet”, la cuarta actividad más realiza-
da por los compatriotas  durante su tiem-
po libre. Dos indicadores son decidores en 
este punto: El 70% de los celulares que 
operativos en el país son smartphones y el 
21% de los hogares chilenos tiene Netfix. 

Pero, ¿qué ocurre en materia de comer-
cio electrónico? Bueno, si bien las cifras 
de comercio on line no van a la par con 
la tecnologización de los chilenos, en tér-
minos de ventas. El Consumidor chileno 
mantiene la tendencia mundial. En este 
punto, un 33% de los encuestados pre-
fieren “buscar y cotizar” por Internet, un 
24% de los chilenos afirma que le gusta 

EN WEB SECCIÓN [ SUPPLYCHAIN ] E-COMMERCE

EL CONSUMIDOR 
CHILENSIS

EL CONSUMIDOR CHILENO MANTIENE LA TENDENCIA 
MUNDIAL. EN ESTE PUNTO, UN 33% DE LOS 
ENCUESTADOS PREFIEREN “BUSCAR Y COTIZAR” POR 
INTERNET, UN 24% DE LOS CHILENOS AFIRMA QUE LE 
GUSTA “PAGAR POR INTERNET”, MIENTRAS EL 22% DE 
LOS CONSUMIDORES NACIONALES COMPRARON POR 
INTERNET EN EL ÚLTIMO AÑO.
————
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“pagar por internet”, mientras el 22% de 
los consumidores nacionales compraron 
por internet en el último año. 

Ahora bien, respecto si la compra on line 
es una realidad estable (y en ascenso), 
cabe establecer a través de qué medios 
el consumidor nacional concreta su com-

pra. En esta línea, Ventura explicó que “el 
58% de los encuestados compra utilizan-
do el PC tradicional desde su casa, mien-
tras que un  25% compra bajo la misma 
modalidad en la oficina. En tanto, el 13% 
de los consumidores concreta sus com-
pras a través del Smartphone y un  2% lo 
hace a través de Tablet’s. 

En esta materia, el estudio establece que 
los chilenos compran, principalmente: Ex-
periencias (entradas al cine, conciertos, 
espectáculos deportivos o viajes), mien-
tras que en lo relacionado a los bienes 
de consumo, los chilenos entran a la web 
para adquirir Vestuario, calzado y tecnolo-
gía, principalmente.  (Cuadro 1)

Consultados respecto a las razones que 
los llevan a preferir el canal virtual para 
la adquisición de productos o servicios, 
un 37% de los encuestados indicó que 
la web tiene “mejores precios”; mientras 
que 37% sostuvo que este canal de com-
pra es ‘más cómodo’. En tanto, 14% de 

los participantes sostuvo que en este ca-
nal “hay cosas que no están en la tienda 
física” y un 10% de los encuestados sos-
tuvo que preferían el Canal electrónico ya 
que ‘podían ver los comentarios de otros 
compradores”.

Ahora bien, respecto a ¿cuáles son las 
condiciones básicas con las que debe 
cumplir un comercio electrónico, según 
el Consumidor actual?, Ventura concluyó 
que “el 79% de los chilenos exige buenos 
precios; un 58% requiere un despacho 
rápido, un 48% exige políticas de devolu-
ción simples y un 48% precisa que el retail 
la tienda virtual surta un “monitoreo del 
estado del envío”.

Los indicadores anteriores son sólo una 
seña de la importancia que los Consumi-
dores otorgan a la experiencia de compra 
de sus productos, en una dinámica que en 
el corto tiempo implicará mayores desa-
fíos a la Supply Chain… el futuro se acer-
ca. LGT 
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L
os inventarios juegan un rol 
fundamental en la economía, 
ya que contribuyen a enfrentar 
los aumentos imprevistos en la 
demanda sin presionar brusca-

mente el flujo de producción en el corto 
plazo. Esto significa que las empresas 
tienden a aumentar sus pedidos de inven-
tarios de bienes en períodos expansivos, 
e inversamente, a reducirlos en las fases 

EN WEB SECCIÓN [ SUPPLYCHAIN ] ESTRATEGIA

INVENTARIOS

“INVENTARIOS CAEN 40% 
DESDE 2013 Y LLEGARÍAN 
EN 2016 A MÍNIMOS 
HISTÓRICOS”

EN SEPTIEMBRE PASADO, LA CÁMARA DE COMERCIO DE SANTIAGO (CCS) 
DIO A CONOCER UN INTERESANTE ESTUDIO QUE PONE DE MANIFIESTO 
UNA TENDENCIA A LA CONTRACCIÓN DE INVENTARIOS A NIVEL NACIONAL, 
REALIDAD QUE DEJA ENTREVER LAS DÉBILES EXPECTATIVAS EN LA DEMANDA 
QUE EL COMERCIO NACIONAL OBSERVA. A CONTINUACIÓN PRESENTAMOS LOS 
HIGHLIGTHS DEL INFORME DESARROLLADO POR LA ENTIDAD. 

contractivas o débiles. Considerando lo 
anterior, según lo descrito por la CCS, 
los antecedentes reportados en Cuentas 
Nacionales muestran que ha habido una 
profunda contracción de inventarios en 
la economía chilena desde 2014, la cual 
no ha dado señales aún se finalizar. De 
acuerdo a las estimaciones de la entidad, 
en 2016 se completarán tres años conse-
cutivos en que los bienes mantenidos en 
bodega van a la baja, quebrando el pa-
trón observado a lo largo de los últimos 
veinte años. Nunca antes los inventarios 
mostraron una trayectoria contractiva 
tan prolongada como la actual, ni aún en 
las dos recesiones que se produjeron en 
2009 y en 1998.

“En particular, durante el primer semestre 
de este año los inventarios retrocedieron 
en el equivalente a -0,7% del PIB, y se 
espera un descenso similar en el segun-
do semestre, que daría lugar a un ajuste 
anual precisamente de -0,7% del PIB en 
2016”, explica el documento, es decir, 
nuevamente veremos que parte del con-
sumo de la economía se realizará absor-
biendo stocks disponibles, lo que, a su 
vez, limita el aporte al crecimiento del PIB 
que se genera cuando las empresas agre-
gan nuevos inventarios. 

En efecto, el actual ciclo rompe con la 
tendencia de aportar medio punto anual 
promedio al crecimiento del PIB que mos-
traron los inventarios previamente, y la 
transforma en un ajuste a la baja que le ha 
restado en torno a 0,7 puntos promedio 
por año al producto interno entre 2014 y 
2016. 

Según lo referido en el estudio, la esta-
dística que mide la variación de stocks tri-
mestre a trimestre en Cuentas Nacionales 
permite estimar cuánto es efectivamente 
la reducción total de los inventarios a lo 
largo de todo el ciclo de ajuste. “De acuer-
do a nuestros cálculos, el recorte total que 
se habría producido entre el segundo tri-
mestre de 2013 y el segundo trimestre de 
2016 es de aproximadamente 41% real. 
Es decir, si los inventarios totalizaban 100 
a mediados de 2013, en junio de 2016 lle-

lgt_ed_97.indd   18 03-11-16   11:41 a.m.



www.revistalogistec.com

19

lgt_ed_97.indd   19 03-11-16   11:41 a.m.

http://bit.ly/logistec_tnt


REVISTA LOGISTEC • OCTUBRE I NOVIEMBRE 2016

20

EN WEB SECCIÓN [ SUPPLYCHAIN ] ESTRATEGIA

gaban a sólo 60. Durante la crisis global 
de 2009, los inventarios llegaron a caer un 
35%.”, cita en Informe.

Medido como porcentaje de la demanda 
interna, este volumen de inventarios ha-
bría descendido de 24,2% a 13,7% en 
el mismo lapso, y caerían nuevamente a 
11,4% en el cuarto trimestre, revelando 
que las bodegas operan actualmente en 
mínimos históricos, similares a los que ha-
brían existido en la crisis de 2009 (13,2%).

Por su persistencia en el tiempo y su pro-
fundidad, esta caída reflejaría más bien 
una desacumulación voluntaria de inven-
tarios por parte de las empresas, una in-
tencionalidad de llevarlos a niveles meno-
res, como una forma de responder a las 
débiles expectativas en la demanda y en 
las ventas futuras. Lo cierto es que, en la 
medida que se espera que las ventas ten-
gan crecimientos muy bajos o nulos, se 
hace innecesario acelerar la acumulación 
de stocks en las empresas. 

Para llegar a la conclusión anterior,  el Ín-
dice de Expectativas Empresariales de la 

CCS ha operado como un buen predic-
tor de la disminución de inventarios. “En 
efecto, el extendido ciclo de caída en las 
expectativas muestra una alta sincronía 
con el descenso de los inventarios, pre-
diciendo adecuadamente sus variaciones 
con 12 meses de anticipación”, sostiene 
el documento. 

En todo caso, los expertos de la CCS esti-

man que esta caída de inventarios ha ido 
más allá del abatimiento de expectativas y 

de la desaceleración de la demanda. “No 
descartamos que haya otros elementos 
que estén interviniendo en este ajuste. 
Advertimos la influencia de nuevos fenó-
menos que toman formas más definidas, 
como la acelerada velocidad en la obso-
lescencia de productos, afectos al ciclo de 
innovación digital, tal como ocurre en la 
industria de tecnologías de la información 
y equipamiento del hogar, entre otros”, 
aduce el documento.

Todo ello induciría fuertemente a operar 
con inventarios al mínimo y a acelerar su 
rotación, presionando la gestión logís-
tica, el transporte, y un conocimiento el 
más preciso de los mercados externos, así 
como también de los canales de distribu-
ción, tanto a escala nacional como inter-
nacional. Esto mostraría como el merca-
do de bienes adopta ciertos rasgos de la 
instantaneidad del mercado de servicios, 
que opera en formato on-line y a escala 
global. 

En esta lógica, se producen a la vez impac-
tos sobre la eficiencia y competitividad de 
las empresas, por la reducción de costos 
que acarrea un manejo de inventarios más 
ajustado a las demandas más inmediatas, 
reduciendo costos en ámbitos tan diver-
sos como el financiero, logístico, aspectos 
espaciales y de mermas, entre otros. Por 

RAZONES TRAS 
LA CAÍDA DE 
INVENTARIOS 
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ello, no todo el ajuste en inventarios sig-
nificaría una pérdida de impulso sobre el 
crecimiento. A este respecto, el documen-
to establece que “en la medida que este 
ajuste de stocks responda a fenómenos 
que reducen costos y aumentan la efi-
ciencia, el efecto sobre la actividad eco-
nómica puede llegar a ser compensada o 
más que compensada”. En todo caso, este 
proceso de ajuste en la coyuntura actual 
tiene necesariamente una fecha de tér-
mino, aseguran los expertos, estimando 
que los espacios para prolongarlo son sig-
nificativamente menores. “El valor de los 
inventarios ha tenido un recorte de apro-
ximadamente 40% real desde 2013 a la 
fecha y, según el índice de inventarios en 
relación a la demanda interna, el descenso 
es aún mayor, de 44%”, explican.

Para 2017 sin embargo, se abre la posibi-
lidad de ver una recuperación de las bo-
degas, impulsado por la previsión de un 
crecimiento algo mayor que el de 2016 
(PIB: 2,3% vs 1,8%) y eventualmente una 
recuperación de confianzas que podría 
imprimirse ante un próximo período de 
Gobierno, menos intensivo en reformas 
que afecten negativamente el crecimien-
to. 
Los indicadores presentados por el INE 
muestran que la caída de inventarios ha 
sido un fenómeno relativamente gene-

ralizado. En el comercio mayorista y mi-
norista y en el comercio automotriz se 
aprecia que, tras un breve repunte hacia 
fines de 2015, los inventarios han vuelto 
a caer en forma importante. Los stocks 
de automóviles presentaron en julio un 
descenso de 8,4%, el comercio mayorista, 
de 3,4%. Los inventarios del comercio mi-
norista están prácticamente estabilizados, 
con aumentos marginales entre 0% y 1% 
en el último año, sin poder remontar los 
recortes observados durante 2015. En la 
industria el descenso de inventarios se ha 
acelerado a -8,9% en julio de 2016, que 
sigue a una caída promedio de aproxima-
damente 1,7% real en 2015. En la mine-
ría, por su parte, ha habido un proceso 
de destrucción importante de inventarios 
valorizados en moneda chilena, la que de 
acuerdo a los cálculos hechos por la CCS 
fue de -11% en julio de 2016 y de -15% 
promedio en 2015. 

En definitiva, el estudio establece que “la 
economía chilena muestra un importante 
proceso de ajuste de inventarios, que se 
ha extendido a lo largo de los últimos tres 
años”. De acuerdo a estimaciones de la 
CCS, los niveles actuales de stocks mar-
can un mínimo histórico, que no deja mu-
cho espacio para ser prolongado durante 
2017. “En todo caso, estimamos que la re-
cuperación de inventarios, de producirse, 
se bate en un nuevo escenario, en el que 
los tópicos de obsolescencias tecnológicas 
presionarán por una mayor rotación a cos-
ta de menores volúmenes”, puntualiza el 
informe. LGT

INDICADORES 
SECTORIALES DE 
INVENTARIOS 
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Arribamos al aeropuerto Carriel Sur, en la 
comuna costera donde nos recibe Joyce 
Olsen, quién oficiará durante las dos jor-
nadas de nuestro recorrido como enlace 
con nuestros anfitriones y a quién agrade-
cemos la gestión realizada para concretar 
esta inédita visita. 

 14:00  HORAS. El recorrido por el 
entramado carretero de la ciudad es rápi-
do, mientras nos dirigimos a San Vicente 
Terminal Internacional S.A. (SVTI), prin-
cipal concesionario del Frente de Atra-
que de la Empresa Portuaria Talcahuano 
San Vicente; concesión que inició el 1 de 
Enero de 2000 con el objetivo de desa-
rrollar el giro de empresa de muellaje y 
almacenista en el Frente individualizado. 
De 2000 a la fecha, SVTI ha desarrollado 
importantes avances en torno a la infraes-

DÍA EN: VIII REGIÓN DEL BÍO BÍO
PUERTO SAN VICENTE TERMINAL INTERNACIONAL

tructura  (ampliación de la capacidad del 
Frente de Atraque) y optimización de sus 
procedimientos para consolidarse como 
líder en un mercado que cuenta con una 
importante oferta portuaria regional. Los 
números avalan lo dicho, teniendo en 
cuenta que el año 2015 SVTI transfirió 5,5 
millones de toneladas totales de carga, 
movilizando 249 mil contenedores lo que 
representa un 42,5% de la participación 
regional. 

A nuestra llegada a las instalaciones ad-
ministrativas del concesionario nos recibe 
Eduardo González, Gerente General de 
San Vicente Terminal Internacional. Jun-
to a él, recorreremos las instalaciones del 
puerto y conoceremos los aspectos claves 
de su operación que destaca por la conec-
tividad y procesos bien definidos. 

Según lo descrito por González, actual-
mente SVTI cuenta con una planta mixta 
de 900 trabajadores, compuesta por 450 
personas contratadas de forma perma-

nente y 350 trabajadores eventuales en 
el marco de un convenio de provisión de 
puestos de trabajo. En tanto, el puerto 
opera en tres turnos rotativos. “Gracias a 
esta fuerza de trabajo somos capaces de 
transferir un promedio de 22 mil contene-
dores mensuales, lo que nos ubica como 
el tercer Puerto con mayor movimiento de 
contenedores después de San Antonio y 
Valparaíso”, sostuvo González.

La operación, en tanto, se lleva a cabo en 
26 de las 40 hectáreas totales del recinto; 
13 de las cuales se destinan al almacena-
miento de contenedores (Patio), mientras 
que el espacio restante se destina al trán-
sito y bodegaje. En este contexto, cabe re-

LA OPERATIVA DEL 
LÍDER REGIONAL

Es mediodía y la ciudad de Talcahuano nos recibe con un cielo abierto y leves rasgos de 
una llovizna matutina. La VIII Región del Bío Bío nos da la bienvenida y nos aprestamos a 
conocer más acerca de la actividad portuaria que se desarrolla en sus costas, duramente 
castigadas tras el fatídico 27F, pero que a 6 años de la tragedia presentan una faz 
reconstruida y una industria portuaria fortalecida que se proyecta  hacia el futuro.

Eduardo González
Gerente General
San Vicente Terminal 
Internacional
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calcar que SVTI posee 50 mil m2 de bode-
ga y una extensión de Frente de Atraque 
total de 864 mts., dividido en dos etapas: 
la primera de 600 mts. y la segunda, ope-
rativa desde abril de 2016, de 264 mts. 

Consultado respecto a la tecnología y 
equipamiento con los que cuenta el re-
cinto, González explicó que “actualmen-
te SVTI opera con 9 grúas móviles para 
transferir contenedores, distintas a las 
grúas pórtico que corren sobre rieles, ya 
que se mueven con ruedas. No obstante, 
dicho equipamiento tiene el mismo fun-
cionamiento para transferir, embarcar o 
descargar contenedores u otros tipos de 
carga. 

Esto último es importante, dado que en 
un principio esta región no era intensiva 
en el manejo de contenedores, pero con 
el paso de los años y debido a la conte-
rización de los productos nos especiali-
zamos en esta modalidad y hoy somos el 
puerto líder en la Región en el mercado de 
los contenedores”. 

Al equipamiento descrito se suman 26 
grúas portacontenedores que alimentan a 
las grúas móviles y camiones de alto to-
nelaje que transitan dentro del terminal 
para complementar y completar la faena 
de transferencia y la operación logística 
de consolidación y desconsolidación de 
contenedores. Este último punto es pre-
ponderante, ya que SVTI es –en palabras 
de González- “la locación física que con-
solida y desconsolida más contenedores 
en Chile, con un total aproximado que su-
pera los 7.500 contenedores consolidados 
dentro del terminal al mes”.

 
 14:30  HORAS. Nos aprestamos al 
recorrido que, por razones de seguridad, 
realizaremos en vehículo junto a nuestros 
anfitriones. La avenida principal por la 
cual transitamos es flanqueada por bode-
gas, a la derecha y patio de contenedores 

a la izquierda, dejando de manifiesto la 
importancia que la portuaria imprime a 
las dos líneas operativas que la distinguen.
En este punto, el Gerente General explica 
que el flujo de la carga que maneja SVTI 
se puede dividir en dos etapas. La primera 
se refiere a la llegada de contenedores ce-
rrados desde la calle, consolidados por un 
tercero o  por un cliente en su planta. El 
segundo flujo hace referencia a los conte-
nedores que se consolidan en las propias 
instalaciones del recinto para su posterior 
almacenamiento y embarque.

Respecto de la primera etapa, González 
explicó que el sistema de ingreso de los 
contenedores al terminal se realiza me-
diante la Plataforma Electrónica Container 
Express que “garantiza una atención que 
no supera los 30 minutos para contenedo-
res de exportación e importación y con el 
cual buscamos fidelizar y entregar eficien-
cia a los clientes y usuarios y ser un aporte 
real y un pilar activo para el desarrollo del 
comercio exterior en la Región”. Median-
te esta plataforma, los clientes pueden 

EN WEB SECCIÓN [ VISIÓNEMPRESARIAL ] DÍA EN

EL PUERTO 
EN UN CLICK
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realizar un agendamiento vía Web para el 
ingreso de sus contenedores. “El sistema 
es simple. Los clientes ingresan a nues-
tra página Web y agendan la llegada del 
contenedor al terminal, seleccionando en 
una grilla de tiempo el día, el turno y la 
hora del turno en el cual desean llegar, en 
rangos de horario de 30 minutos”, explicó 
González.

Una vez que el cliente ha seleccionado el 
horario de arribo se procede a la reserva 
del espacio en el terminal y para ello sólo 
es necesario que cuenten con el N° de 
Booking que la naviera le entregó, infor-
mación que SVTI valida de forma interna 
vía Web. 

“Posterior a ello, cuando el contenedor ya 
está cargado en alguna parte, el cliente 
ingresa los datos finales, tales como el 
N° de Contenedor y el  N° del DUS (Do-
cumento Único de Salida) que es el do-
cumento aduanero. Nosotros validamos 
esa información en nuestro sistema y le 

damos luz verde para que el cliente pueda 
emitir su Stacking Pass, documento simi-
lar al Bording Pass que emiten  las com-
pañías navieras y le damos la posibilidad 
de que lo imprima, pasando a un counter 
ubicado en nuestro antepuerto o que se 
lo envíe a su chofer a través de un SMS a 
su Smartphone. De esta forma, el cliente 
no tendrá que pasar por ningún antepuer-
to e ingresará directo al terminal, tras la 
verificación de los datos enviados por vía 
Web”.

Cabe destacar que si a su ingreso, el ca-
mión no tiene registrado el proceso adua-
nero se determina una posición en el patio 
de acuerdo a la información relacionada a 
la nave en la cual se embarcará, peso y 
tipo de carga que contiene. 

Todo este proceso, desde que el cliente 
ingresa por la puerta hasta que es des-
cargado demora 15 minutos promedio, 
sin pasar a ningún antepuerto. “La gra-
cia mayor que tiene este sistema es que 

adicionalmente ofrecemos una garantía 
explícita al cliente, es decir, si él llegó en el 
horario programado y no lo atendimos en 
30 minutos, le pago por cada minuto de 
espera en el lugar”., comentó el ejecutivo. 
El segundo flujo es para las cargas que se 
consolida en el propio puerto y que co-
rresponde aproximadamente al 50% de 
lo que embarca SVTI. 

Estas cargas son principalmente del sec-
tor forestal y llegan en camiones  o ferro-
carril. “Lo que llega en camión también 
es programado por nuestros clientes en 
el sistema propietario, se van recibiendo 
los camiones en las distintas bodegas de 
acuerdo al mercado al cual van, se aco-
pian los productos y luego –de forma in-
terna- hacemos el retiro de un contenedor 
vacío desde nuestro depósito al interior 
del Puerto, trasladamos ese contenedor 
a la bodega, recibimos la instrucción de 
consolidado del cliente, lo consolidamos, 
sellamos y lo llevamos a staking, donde 
termina al lado del contenedor que llegó 
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desde la calle. Así se encuentran los dos 
flujos. Todo el proceso termina una vez 
que la naviera da la orden de embarque 
de los contenedores en las naves”, explicó 
González. 

Desde su puesta en marcha el 1 de Enero 
de 2015, el sistema Container Express ha 
arrojado importantes resultados en torno 
a la productividad y eficiencia en los tiem-
pos de atención de los clientes; los que 
se han visto mejorados, pasando de un 
tiempo estimado de espera de 75 minutos 
(contando el ingreso y trámites aduane-
ros)  a 15 minutos, dado que el papeleo se 
realiza vía Web.

“Básicamente, con este sistema lo que 
buscamos es que el camión sea más efi-
ciente y que nuestros clientes sean más 
competitivos, no sólo disminuyendo los 
tiempos de espera, sino también incenti-
vando el Roundtrip que implica cargar el 
camión con un contenedor vacío o con 
mercadería de importación para su des-
pacho. Todo ello tiene un impacto directo 
en el medioambiente,  ya que  se movili-
zan más contenedores con menos camio-
nes en ruta, lo que contribuye a descon-
gestionar el puerto y la ciudad”, sostuvo 
González.

 
 15:00   HORAS: Ubicados en el patio 
de Contenedores con una capacidad de 
almacenamiento que asciende a las 22 mil 
posiciones. González explica que en los 
últimos 5 años la Empresa se ha volcado 
a innovar en tecnologías para entregar un 
mejor servicio y trazabilidad operativa a 
sus clientes.

En esta línea, cabe mencionar que SVTI 
despliega su acción en distintos segmen-
tos de negocio, siendo el más relevante el 
servicio de embarque y descarga de con-
tenedores por el cual atienden a las princi-
pales navieras del mundo. En torno al ser-
vicio logístico, atienden a los más grandes 
exportadores e importadores forestales 
de la Región y de Chile, entre ellos: el Gru-
po Arauco, CMPC, Masisa y Lautaro. En 
total, sólo en el segmento logístico, SVTI 
atiende a más de 100 clientes en procesos 
de importación y exportación.

Respecto de los productos, González ex-
plicó que SVTI se especializa en el manejo 
de carga forestal; maderas en todas sus 
variedades, ya sea con alto valor agrega-
do (molduras o muebles que van directa-
mente a las estanterías de Home Depot 
en EE.UU), pasando por maderas secas; 
aserradas para pallets, maderas verdes 
para construcción, astillas, celulosa, etc. 
En tanto, el segundo Clúster de negocio 
importante es el Salmón y el tercero es la 
fruta, donde se dedican principalmente a 
la exportación de manzanas y berries. 

Tanto para la industria salmonera como 
frutícola, SVTI cuenta con 500 conexiones 
para contenedores reefer y un staff de 
técnicos frigoristas capacitados para rea-
lizar el monitoreo de estas unidades dos 
veces al turno.

Volviendo a la operación, el Gerente Ge-
neral nos indica que actualmente el Ter-
minal es administrado por un software 
denominado ARPA, “que básicamente 
es un TOS (Terminal Operation System) 

que maneja toda la información a través 
de terminales de radio frecuencia. Así, 
cuando llega el camión al recinto se cap-
turan los datos del contenedor mediante 
una terminal de RF que nos entrega la 
ubicación exacta (posición y altura) que 
debe tener el contenedor en el Patio. La 
información de este sistema se vierte a un 
plano digital que nos sirve para hacer la 
secuencia de retiro. Además, toda esa in-
formación es replicada cada tres minutos, 
a través de un modelo Bash, a los sistemas 
de las compañías navieras para que ellos, 
a su vez, les den trazabilidad a sus clientes 
y les informen el status del contenedor”, 
explicó González.  

Otra herramienta desarrollada por la 
Compañía en aras de entregar mayor visi-
bilidad a la operación es la APP SVTI me-
diante la cual el cliente pude realizar un 
seguimiento de su contenedor y saber si 
éste ya fue ingresado al Terminal, embar-
cado o si aún se encuentra en espera. 

 15:20  HORAS: Junto a nuestro anfi-
trión nos dirigimos al Frente de Atraque 
de SVTI, cuya segunda fase –reciente-
mente inaugurada- permite configurar un 
total de 864 mts. de longitud que permite 
mayor versatilidad para el atraque de na-
ves que superan los 13 mil TEU’s. 

“Esta inversión nos permite estar a la 
vanguardia de la industria y tener la ca-
pacidad de recibir las naves más grandes 
que llegan a las costas chilenas”, sostuvo 
el Gerente General, agregando que: “sa-
bemos que prestamos un servicio de cali-
dad y ello genera que el exportador nos 
prefiera a las líneas navieras que trabajan 
en SVTI, generando a largo plazo una re-
lación más estrecha entre los tres agentes 
que conviven en esta operación: el expor-
tador, la naviera y el Puerto”.

Con esta última reflexión, dejamos atrás 
las instalaciones de SVTI para seguir nues-
tro recorrido por el borde costero de la 
incipiente Región del Bío Bío.  LGT 
 

DE LOS CLIENTES Y 
LA TRAZABILIDAD
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Destrucción y reconstrucción. Dos con-
ceptos que, sin duda, definen parte de la 
historia reciente del principal enclave por-
tuario de la VIII Región: Portuaria Talca-
huano San Vicente (PTSV) que en la ma-
drugada del 27 de Febrero de 2010 sufrió 
el violento embate del tsunami, causado 
por el terremoto que azotó al territorio 
chileno a las 3:14 am. La destrucción fue 
total en sus instalaciones de Talcahuano y 
de gran magnitud en las de San Vicente, 
afectando también en forma significativa 
a la ciudad de Talcahuano. 

Lecciones duramente aprendidas y un es-
píritu fuerte y renovado han sido claves 
para que tanto la ciudad como su activi-
dad industrial y portuaria volvieran a to-
mar vuelo.  Lecciones que, en el caso de 
PTSV despertaron nuevas y ambiciosas vi-
siones de futuro, cambios de paradigmas 
y el deseo de posicionar a la Región del 
Biobío y a su industria portuaria en el foco 
internacional. 

En 2014 finalizaron las obras de recons-
trucción del terminal de Talcahuano. A 6 
años de la tragedia se ha entrado a la fase 
final de la reconstrucción y ampliación del 
terminal de San Vicente. Rodrigo Mon-
salve, Gerente General de Portuaria TSV, 
abordó las claves de la reconstrucción del 
Puerto tras la catástrofe y el actual mo-
mento que vive la emblemática Portuaria 
de cara al futuro.

Tras el 27F ¿cuáles fueron las es-
trategias que desplegaron para 
afrontar la destrucción que dejó 
el maremoto?

RM. En lo inmediato, posterior al tsuna-
mi los esfuerzos se orientaron a recuperar 
la infraestructura de san Vicente. Tras los 
eventos, el puerto de Talcahuano resultó 
absolutamente destruido y el Puerto de 
San Vicente perdió el 43% de su capa-
cidad de transferencia de carga. No obs-
tante lo anterior, nuestro concesionario 
SVTI tomó la decisión de perseverar con el 
contrato y hacer las inversiones necesarias 
para continuar operándolo.  

Obviamente en ese momento el tema más 
urgente era poner en operación nueva-
mente San Vicente y a partir de ese mo-
mento generamos una mesa de trabajo 
que luego se concretó en un acuerdo por 
el cual SVTI financiaba la ampliación del 
Puerto, que corresponde a la construc-
ción del sitio 4 y 5 que se inauguró hace 
2 meses, en tanto lo correspondiente a la 
reparación del recinto está siendo finan-
ciado en partes iguales. Esto se tradujo en 
una inversión conjunta, público-privada 
de US$120 millones. 

La visión estratégica para abordar la re-
construcción implicaba no partir de in-
mediato con la reconstrucción, porque 
de ser así SVTI estaría como mínimo dos 
años detenido. Por lo tanto, lo que pro-
puso el concesionario, fue hacer la am-
pliación primero, mantener la continuidad 
operativa y posteriormente avocarse a la 
reconstrucción. Gracias a ese plan, pode-

mos decir que para el segundo semestre 
del próximo año tendremos una línea 
continua de frente de atraque del  orden 
de 800 metros que estará en condiciones 
de atender hasta dos naves Post Panamax 
simultáneamente ya que además el caldo 
será de 14 metros. De esta manera, con 
una visión estratégica en conjunto con el 
concesionario, ante la adversidad estamos 
construyendo futuro.

El otro gran tema fue la destrucción total 
que afecto al Puerto de Talcahuano que 
nos llevó a la decisión de concesionarlo. 
De acuerdo a las políticas de Estado, se 
busca que las inversiones en infraestruc-
tura portuaria la hagan los prioritariamen-
te privados, en la medida en que existan 
interesados. Por lo tanto, a partir de ello 
se inició un proceso de licitación que 
fue adjudicado a fines de 2011 al grupo 
de empresas naviera del grupo GEN de 
Agunsa que operan el Puerto desde 2014 
con buenos resultados. Además, ellos han 
incursionado en  el mercado de la descar-
ga de pesca destinada a las plantas indus-
triales. 

Como Portuaria TSV actualmente, en 
nuestro rol de autoridad portuaria  esta-
mos coordinando el Consejo de Ciudad 
Puerto, instancia en la que participa el 

EVOLUCIONANDO HACIA 
UNA CULTURA EXPORTADORA

PORTUARIA TSV

Más de 250 años de historia y un espíritu de renovación constante hacen del Puerto de 
Talcahuano un verdadero emblema de la industria portuaria regional y nacional; un símbolo 
de reconstrucción y reinvención que impulsa a la región del Biobío hacia el futuro, hacia un 
destino como hub logístico y exportador. 

DE LA 
RECONSTRUCCIÓN 
AL CAMBIO DE ROL

Rodrigo Monsalve
Gerente General
Portuaria TSV

EN WEB SECCIÓN [ VISIÓNEMPRESARIAL ] DÍA EN
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alcalde y un representante del gobierno 
regional. Además dirigimos el Comité Por-
tuario de Coordinación de Servicios Pú-
blicos, de manera de que a través de esa 
instancia coordinamos todas las acciones 
de servicios públicos en las actividades 
del puerto de Talcahuano y San Vicente. 
Creamos también, el año pasado, la ge-
rencia de desarrollo y sostenibilidad para 
que nuestra actividad portuaria y la rela-
ción con la ciudad se fortalezca a través 
del desarrollo de una actividad sostenible 
en el tiempo.

Desde este nuevo rol ¿qué desa-
fíos tienen? Hoy en día el desafío que 
hace parte de nuestro plan estratégico es 
crear y consolidar una comunidad logísti-
ca y portuaria en Talcahuano, de hecho 
la semana pasada constituimos con una 
gran respuesta esta instancia que permi-
te la participación de los actores privados 
directos que tienen que ver con todo el 
proceso de exportación e importación a 
través de nuestros puertos. 

Una de las tareas que desarrollaremos a 
través de la Comunidad logístico Portua-
ria será definir las bases para crear el Port 
Comunity System de los puertos de Tal-
cahuano, cuyo objetivo es estar en sinto-
nía con los usuarios y para eso hay que 
involucrar a cada uno de los actores de la 
cadena logística que muchas veces tienen 
intereses contrapuestos. 

Portuaria TSV desde su rol como autori-
dad portuaria promueve y apoya el cam-
bio de paradigma en la actividad portuaria 
de la Región. En este sentido, Monsalve 
sostuvo que “históricamente, hemos te-
nido una vocación y una cultura exporta-
dor la cual debe ser complementada por 
el desarrollo de una cultura importadora, 
buscando nuevas oportunidades de mer-
cado para que nuestros puertos sean una 
alternativa rentable”.

Enfocado a este cambio cultural en la ac-
tividad portuaria de la Región ¿cuáles son 
las iniciativas que han puesto en marcha?
Lo primero que hay que destacar es que 
nuestro borde costero, compuesto por 
la bahía de Concepción, de Coronel y de 
San Vicente están muy próximas una de la 
otra por lo tanto hablamos de una poten-
te industria portuaria regional. Este es el 
primer elemento diferenciador de nuestra 
zona. Lo segundo tienen relación con la 
consolidación de la Mesa Comex, de la 
cual somos fundadores y promotores des-
de hace 11 años; instancia a través de la 
cual debemos seguir impulsando el com-
plejo portuario del Bío Bío.

En esta lógica el puerto de Talcahuano, 
también  está abriendo su rubro o activi-
dad al tema de cruceros, cargas especia-
les, granel y sitios de acopio para lo cual 
el Concesionario TTP, ha invertido más de 
15 millones de dólares en la recuperación 
del puerto. LGT 

UN CAMBIO 
CULTURAL
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l retail es, hoy por hoy, uno de 
los sectores más dinámicos de 
la economía chilena por las im-
portantes cifras de ventas; por 
sus niveles de movimiento y 

operaciones; así como también por el nú-
mero de empleos que ofrece. Las dimen-
siones de esta industria han llevado al sec-
tor a buscar innovaciones constantemente 
en sus distintos procesos y etapas de ne-
gocio; transformado así al retail chileno 

en un formato de exportación exitoso en 
la región, al tiempo que sus prácticas de 
management han sido y son emuladas por 
sus contrapartes en otros países.

No obstante, el sector también debe 
afrontar problemáticas en el plano de la 
seguridad de sus productos, en aras de 
controlar las mermas operativas. Para con-
tribuir a ello, por tercer año consecutivo 
el Grupo Alto y la Cámara de Comercio 

III INFORME MERMAS 
DEL RETAIL 2016

CAMBIANDO LA MIRADA 
REACTIVA HACIA UNA 

ESTRATEGIA PREVENTIVA

EL TRABAJO COLABORATIVO DE LAS ÁREAS DE PREVENCIÓN, 
COMERCIAL Y OPERATIVA ES UNA DE LAS CLAVES QUE, SEGÚN EL 

INFORME, LA INDUSTRIA HA PUESTO EN MARCHA PARA ENFRENTAR 
ESTA PROBLEMÁTICA QUE SÓLO ENTRE MAYO Y SEPTIEMBRE DE 

ESTE AÑO SE TRADUJO EN PÉRDIDAS SUPERIORES A LOS  US$ 500 
MILLONES, ESTRATEGIA QUE SE FORTALECERÁ GRACIAS AL USO DE TI. 

EN WEB SECCIÓN [ SUPPLYCHAIN ] RETAIL

de Santiago (CCS) presentaron en octu-
bre pasado el III Informe de Mermas del 
Retail, investigación que se ejecutó entre 
mayo y septiembre de 2016. 

En el estudio participaron 22 cadenas de 
retail, cuya facturación conjunta supera 
los 20.000 millones de dólares, al tiempo 
que operan en conjunto aproximadamen-
te 3.253 tiendas a lo largo del país, las que 
representan aproximadamente 3.860.000 
M2 dedicados a la venta de mercaderías.

En tanto, la metodología de la investiga-
ción se basó en entrevistas cuantitativas 
y de opinión a los gerentes de prevención 
de pérdida u operaciones de cada una de 
las cadenas de retail que participaron en 
el estudio. Cabe destacar que, a diferen-
cia de los dos estudios anteriores, en esta 
oportunidad se solicitó a las empresas que 
reporten información de años anteriores. 
Los datos históricos corresponden a los 
cierres de ejercicio de los años 2015, 2014 
y 2013. 

En torno a los objetivos del estudio, encar-
gado a ESE Business School de la Univer-
sidad de los Andes, es válido mencionar 
que éstos se orientan a conocer cuánto, 
cómo y dónde se generan las pérdidas de 
este sector, con el fin de obtener un indi-
cador de merma operativo para el mismo 
y aportar a la solución de esta problemá-
tica, identificando y compartiendo las es-
trategias de prevención para abordar las 
mermas en el retail.

En torno a los resultados exhibidos en 
esta tercera versión del estudio, José Pe-
dro Fuenzalida, Subgerente de Innovación 
de ALTO y vocero de la investigación sos-
tuvo que “las mermas se han mantenido 
relativamente constantes, pero se han 
presentado nuevos desafíos básicamente 
por la sofisticación en algunos delitos. La 
distribución que hay en la diferencia en los 
distintos formatos o cuánto se pierde en 

UNA MIRADA 
A LA ACTUALIDAD 
DEL RETAIL
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la cadena logística o en la sala de venta 
se mantiene más o menos constante, en 
comparación al año anterior. Ahora bien, 
en esta oportunidad hicimos un análisis 
más acabado de este factor, pero en tér-
minos generales se mantiene la tendencia 
hacia la sofisticación de los delitos y la vio-
lencia en esos casos”.
A nivel de industria, uno de los aspectos 
más relevantes que se identificó a partir 
de la investigación es la etapa de desace-
leración que vive el rubro retail en la ac-
tualidad, situación que data desde 2014. 
En este sentido, el documento establece 
que “las empresas del sector ya no tienen 
como principal foco la ampliación de su-
perficies, sino que se encuentran aboca-
das a lograr cada vez mayores eficiencias, 
márgenes y productividad”.

En cuanto al índice de merma operativa 
sobre la venta neta, la investigación con-
cluyó que ésta alcanzó un 1,89% durante 
el periodo medido. Este valor es el prome-
dio simple de la muestra de 22 empresas. 
Multiplicando este indicador por la venta 
neta reportada por cada compañía, la va-
loración económica de la pérdida opera-
tiva asciende a 521 millones de dólares. 

Comparando con el indicador interna-
cional del “The Global Retail Theft Ba-
rometrer 2014-2015” (GRTB 2015), Chile 
reporta un margen mayor al registrado a 
nivel Latinoamericano y Global. En esta 
línea, el GRTB 2015, reporta una merma 
operacional global de 1,23%, mientras 
que Latinoamérica registra un 1,55% a 
nivel agregado. En dicho estudio se iden-
tifica una leve alza del indicador respecto 
del 2014, asociada primordialmente a las 
condiciones económicas, el aumento del 
desempleo o del empleo parcial, la baja 
confianza de los consumidores, el aumen-
to del delito y la sofisticación e innovación 
del crimen organizado.

Retomando los indicadores del Estudio, el 
54,5% de la muestra informa una dismi-
nución del índice de merma mientras que 
el 45,5% declara alzas en el indicador ge-
neral. Además, sólo dos empresas infor-
maron que han podido alcanzar los obje-

tivos que se habían propuesto para 2016 
en torno al control de esta problemática. 
En tanto, los encuestados han acordado 
que el actual escenario ligado a la segu-
ridad operativa presenta un incremento 
de la delincuencia en el sector con delitos 
más sofisticados y más frecuentes y que 
alcanzan mayores montos que en años 
anteriores. 

En este sentido, tanto los Supermercados 
como las Tiendas por Conveniencia in-
forman los mayores porcentajes de mer-
mas sobre venta neta, con un índice de 
3,27% y un 2,7% respectivamente. Esto 
contrasta con la realidad que ostentan las 
Multitiendas y Grandes tiendas, que –res-
pectivamente – manifiestan porcentajes 
de mermas sobre venta neta equivalente 
al 1,05% y 1,10%. 

En el caso Supermercado el rubro alimen-
tos es el que mayor incidencia de mermas 
informa, no sólo por la merma desconoci-
da asociada a robos y hurtos sino también 
por la significativa incidencia de la mer-
ma conocida. En el caso de las Tiendas de 
conveniencia, el índice informado se expli-
ca mayormente por la incidencia del robo 
y hurto de sus mercaderías. Este formato 
al estar más tiempo expuesto al público 
en general y contar con menos estrategias 
de seguridad física en sus tiendas y en sus 
productos, se presentan como más vulne-
rables frente al delito de robo/hurto.

Atendiendo a los diferentes desafíos que 
enfrentan las categorías de negocios en-
cuestados, es válido mencionar que el 
contraste de los índices exhibidos por los 
Supermercados versus las Multitiendas se 
explica, según Fuenzalida “en que el Su-
permercado tiene un desafío adicional al 
de las 	 Multitiendas, porque tiene una 
cantidad de productos mayores, lidia 
con el vencimiento de los mismos y para 
el delincuente todo lo que sea alimento 
es de rápido movimiento, por lo cual lo 
sustraen con mayor frecuencia. Además, 
en el caso de los Supermercados, por un 
tema de resguardo de las condiciones de 
los alimentos, en muchos casos no es po-
sible incorporar elementos de detección 

en los productos, lo que se diferencia de 
las tiendas. Por lo tanto, en esta categoría 
el control es más complejo”.

Siempre en torno a la seguridad de los 
productos,  el Especialista explicó que 
“el peak de temporada en los delitos de 
sustracción de mercaderías y merma en la 
industria supermercadista se da entre los 
meses de agosto y septiembre. En tanto, 
las tiendas tienen su peak entre  noviem-
bre diciembre, previo a la celebración de 
navidad”. 

Consultado respecto a la Supply Chain y 
la incidencia del robo y la merma, Fuen-
zalida sostuvo que “el eslabón más vulne-
rable de la cadena logística sigue siendo 
el transporte.  Sin embargo, en el último 
tiempo, los CD han sufrido ataques más 
sofisticados, lo que ha generado un au-
mento del valor de los robos”.

En este punto, según el Estudio, “se man-
tiene la percepción de impunidad frente 
a la delincuencia debido a la incapacidad 
del sistema penal para aplicar penas que 
influyan en su accionar futuro. La mayor 
tasa de denuncia se concentra en los ca-
sos de robo / hurto externo (58% de los 
encuestados reportan denunciar entre el 
75%-100% de los casos). Sin embargo la 
denuncia sobre el robo/hurto interno se 
mantiene en niveles muy bajos, apoyada 
por la complejidad de los procesos judicia-
les en estos casos”.

¿Cuál es la postura de los retailers frente 
al delito? En este punto, la Investigación 
concluyó que identificó un aumento de 
las denuncias y de las acciones se segui-
miento judicial, sobre todo en los casos de 
robos con intimidación o violencia, reinci-
dentes y de  conexión delictiva con el res-
to de la organización. En lo relacionado a 
los infractores  internos, según el Informe 
“la mayoría de las empresas tienen proce-
dimientos para sancionar al que comete 
un delito en sus dependencias, pero no 

EN WEB SECCIÓN [ SUPPLYCHAIN ] RETAIL

LAS MEDIDAS ANTE 
EL FLAGELO
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siempre se procede a una denuncia. Los 
entrevistados declaran que este procedi-
miento es complejo y costoso, y que no 
siempre se logra una adecuada condena 
en el ámbito laboral. Durante el presente 
estudio, se observa un aumento en la in-
cidencia del despido (79% 2014 vs 90% 
2015) como medida empleada y una baja 

en la aplicación de denuncias (84% 2014 
vs 81% 2015)”.

Finalmente, en lo relacionado a las estrate-
gias de prevención que el sector ha puesto 
en marcha, cabe recalcar que la mayoría 
de las empresas han trabajado amplia-
mente en la estandarización y/o automati-

zación de procesos de control de mermas, 
potenciando sus sistemas de monitoreo a 
través de cámaras, extendiendo la protec-
ción de productos a través de un mayor 
alcance o mediante la incorporación de 
nuevos elementos. Consecuentemente, 
han mejorado la seguridad perimetral de 
sus tiendas y algunas han avanzado en la 
implementación de estrategias de análisis 
de datos para mejorar aún más su gestión.

En torno a la inversión para la prevención, 
esta se concentra en tres medidas: Vigi-
lancia no tecnológica (40%), auditorías 
(19%) y el uso de herramientas tecno-
lógicas (14%). Sin embargo, analizando 
las prioridades con miras a los próximos 
5 años, los proyectos están mayormente 
focalizados a medidas eficientes como au-
ditorias y programas de control de inven-
tarios, ampliación del uso de la tecnología 
para la protección física, capacitación del 
personal e implementación de herramien-
tas para el análisis de datos. 
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“A futuro, y con el ánimo de mejorar el 
indicador de merma, los encuestados 
coinciden en priorizar el uso de herra-
mientas tecnológicas, tales como sistemas 
de información sofisticados y tecnologías 
de detección de fraudes, así como meca-
nismos más tradicionales de control como 
auditorías y control de inventario. Ade-
más, hemos detectado que las Gerencias 
de Prevención comienzan a tener un rol 
mayormente orientado al análisis y defi-
nición de estrategias de prevención. Así el 
rol más operativo de control y detección 
de mermas está siendo transferido al per-
sonal de Tiendas”, sostuvo Fuenzalida.

Esta nueva mirada, más preventiva que 
reactiva frente a la problemática del hurto 
y la merma requiere, según los encuesta-
dos, de un cambio del rol de las áreas de 
Prevención, las que deberán trabajar más 
sinérgicamente con las áreas comerciales 
y de supply chain para cumplir su come-
tido.  

Cuando se analizan los niveles de mermas 
por formato  de producto y zona geográ-
fica, se observa que en todos los casos 
las mayores mermas se concentran en la 
Región Metropolitana. En este sentido, el 
Estudio analizó el factor: “Exposición de 
la tienda a la vía pública (tienda expues-
ta a la vía pública vs tienda en interior de 
Malls o Centros comerciales) como varia-
ble de incidencia de la merma operativa. 
No obstante, los datos concluyeron que  
este factor no es determinante a nivel ge-
neral, dado que el promedio de merma 
sobre ventas de las tiendas expuestas es 
de 1,77% y el de tiendas que funcionan al 
interior 1,71%. 

Sin embargo, como se observa en el gráfi-
co N° 5, este resultado varía por formato, 
situación que es atendible por el sector. 
En este sentido, el Vestuario y Calzado 
son el único formato que registra mayor 
merma al interior, comparado con mer-
mas en tienda expuesta con un índice del 

1,77% versus un 0,77%. Según el Docu-
mento, “esto se explicaría, porque son 
productos más pequeños y de gran valor, 
lo que facilita su sustracción”. 

En el caso de las Tiendas de Convenien-
cia, en tanto, se registra mayor merma 
cuando están expuestas como tienda in-
dividual, con un 2,73% versus un 2,30% 
cuando están al interior de malls o centros 
comerciales. Esto se explicaría, “porque 
no se cuenta con la seguridad de estos es-
tablecimientos y porque no hay variadas 
opciones de locales en los que delinquir 
como en un Mall o Centro Comercial”, ex-
plica el Estudio. 

Finalmente, el Supermercados es el for-
mato que registra mayor merma por so-
bre el promedio, con 3,30% de merma en 
tiendas expuestas y 3,32% en tiendas al 
interior de Malls o Centros Comerciales.

Otro de los factores analizados en torno 
al comportamiento del flagelo es el de la 
Merma Desconocida y Conocida. Según 
el Estudio, la merma desconocida repre-
senta el 72% del total mientras que el 
28% sería fruto de pérdidas operaciona-
les identificadas al momento en que éstas 
se producen. En esta línea, en lo referente 
a la pérdida por razones desconocidas la 
principal causa asociada sigue siendo robo 
con un 45% de las preferencias. Sin em-
bargo, durante este año, la percepción de 
los encuestados indica que el robo/hurto 
externo va en alza con 34% de las prefe-
rencias, tanto en modalidades delictuales 
puntuales como las de los mecheros, así 
como por el robo realizado por bandas 

de crimen organizado. Por otra parte, un 
14% de las respuestas indica que éstas se 
explican por errores administrativos y un 
7% lo relaciona a errores de los provee-
dores. 

Siempre en torno a la Merma Descono-
cida, según el Estudio “en el análisis por 
formatos, se observa que el robo/hurto 
interno y externo concentra más del 85% 
de sus mermas desconocidas, excepto en 
el caso del formato: Supermercado, don-
de el 59% de la merma desconocida se 
debe a “errores” dentro de sus procesos 
logísticos propios y al desempeño de los 
proveedores de las mercaderías”. Ahora 

bien, en torno a la Merma Conocida, vin-
culada al vencimiento de los productos, 
cuando el análisis se hace por formatos se 
observa que en el caso de los Supermer-
cados y Farmacias ésta es significativa con 
índices del 46% y 39%, respectivamente.

En un parámetro más específico, según 
la opinión de los encuestados, “los pro-
ductos de mayor incidencia relativa en 
la merma operativa son los alimentos y 
el vestuario. Atendiendo al desglose de 
categorías con mayor merma y los pro-
ductos relacionados, tenemos que: “En 
la categoría Farmacias, los productos más 
sensibles a la merma son los de cuidado 
personal como cremas de mujer y desodo-
rantes, seguido por leche para niños y me-
dicamentos hormonales o para pacientes 
crónicos. LGT 
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H
oy, las compañías entien-
den que su acción no pue-
de ni pasa desapercibida 
en las sociedades y comu-
nidades que las acogen. 

Hoy el empresariado entiende que una 
empresa exitosa no es sólo la que tiene 
los mejores números, sino también la que 
tiene una buena reputación que sólo pue-
de obtenerse mediante un accionar ético, 
solidario y socialmente responsable. Filan-
tropía. Así se entendía hace algunos años 

la denominada Responsabilidad Empresa-
rial. No obstante, los tiempos y conceptos 
han cambiado a partir de las propias y 
válidas necesidades sociales. 

Así, el renovado concepto: Responsabili-
dad Social Empresarial (RSE) se refiere a 
una forma de hacer negocios que toma 
en cuenta los efectos sociales, ambienta-
les y económicos de la acción empresarial, 
integrando en ella el respeto por los va-
lores éticos, las personas, las comunida-
des y, por supuesto, el respeto al medio 

TRES EXPERIENCIAS DEL 
MUNDO LOGÍSTICO

RATIFICAN LA IMPORTANCIA 
DE LA RESPONDABILIDAD 

SOCIAL EMPRESARIAL

PARA MUCHOS, LAS EMPRESAS SÓLO ENTIENDEN UN LENGUAJE: LAS 
GANANCIAS. NO OBSTANTE, NO DEBEMOS OLVIDAR QUE ÉSTAS SE 

DESENVUELVEN EN UN ENTORNO QUE EXIGE DE ELLAS MUCHO MÁS 
QUE UN BALANCE EXITOSO O POSIBILIDADES DE EMPLEO

EN WEB SECCIÓN [ SUPPLYCHAIN ] ESTRATEGIA

ambiente. Consecuentemente, durante 
la última década la RSE se ha convertido 
en un tema cada vez más central en las 
agendas empresariales. Muchas empresas 
han avanzado en el tema yendo más allá 
del cumplimiento de la ley o de la acción 
filantrópica para considerar temas más 
centrales del negocio como el manejo de 
riesgo, la innovación y la creación de valor. 
El concepto ha evolucionado y también 
sus alcances.

Como se entenderá, no existe una defini-
ción única o totalmente aceptada a nivel 
internacional de la responsabilidad social 
corporativa (RSC) o responsabilidad social 
empresarial (RSE). No obstante, una mi-
rada conceptual nos permitirá entender 
algunos aspectos claves de esta fórmula.

En este punto, la RSE se entiende como 
el compromiso que asume una Compañía 
para contribuir al desarrollo económico 
sostenible por medio de colaboración con 
sus empleados, sus familias, la comunidad 
local y la sociedad en pleno con el objeto 
de mejorar su calidad de vida. 

Según el Business for Social Responsibility 
(BSR) de Estados Unidos, la RSE se defi-
ne como “la administración de un nego-
cio de forma que cumpla o sobrepase las 
expectativas éticas, legales, comerciales 
y públicas que tiene la sociedad frente a 
una empresa”. En esta línea, la Fundación 
Empresa y Sociedad, de España, entiende 
por RSE “una filosofía empresarial adopta-
da por la alta dirección de la empresa para 
actuar en beneficio de sus propios traba-
jadores, sus familias y el entorno social en 
las zonas de influencia de las empresas. En 
otras palabras, es una perspectiva que no 
se limita a satisfacer al consumidor, sino 
que se preocupa por el bienestar de la co-
munidad con la que se involucra”.

En este viaje conceptual, Chile no puede 
quedar fuera. Así, la Fundación ProHu-
mana, afirma que Responsabilidad So-
cial “es la responsabilidad que tienen las 
personas, instituciones y empresas para 
contribuir al aumento del bienestar de la 
sociedad (local y global). La Responsabili-
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dad Social Empresarial es la contribución 
al desarrollo humano sostenible, a través 
del compromiso y confianza con sus em-
pleados y familias, la sociedad en general 
y la comunidad local en pos de mejorar su 
capital social y calidad de vida”.

Un  punto importante a la hora de hablar 
sobre RSE es establecer que ser respon-
sable socialmente no implica actos de fi-
lantropía o de beneficencia, sino más bien 
tiene que ver con la posición que deben 
adoptar las organizaciones frente a las ac-
ciones propias de su actividad productiva 
y al impacto que estas producen; una pos-
tura que debe ser activa y con alto grado 
de responsabilidad.

Así, según el Banco Mundial, “la RSE es 
el rol que le toca jugar a las empresas a 
favor del desarrollo sostenible, es decir, 
a favor del equilibrio entre el crecimiento 
económico, el bienestar social y el aprove-
chamiento de los recursos naturales y el 
medioambiente”. Este equilibrio es vital 
para la operación de los negocios. Las em-
presas deben pasar a formar parte activa 
de la solución de los retos que tenemos 
como sociedad por su propio interés de 
tener un entorno más estable y próspero.

Entonces, el objetivo principal que persi-
gue la RSE es el impacto positivo que estas 
prácticas generen en los distintos ámbitos 
con los que una empresa tiene relación, al 
mismo tiempo que contribuya a la compe-
titividad y sostenibilidad de la empresa. Es 
decir, al hablar de responsabilidad social 
empresarial, en ningún momento se deja 
de lado la productividad y competitividad 
de la empresa. Todos se benefician.

A partir de lo descrito, resulta relevante 
conocer experiencias reales en torno al 
desarrollo de proyectos RSE. Para ello, he-
mos convocado a tres  compañías nacio-
nales, ligadas a la actividad logística que 
han entendido la importancia de poner en 
marcha proyectos de esta naturaleza que 

tienen como líneas de acción: la contribu-
ción al desarrollo de los trabajadores y la 
integración de minorías y la contribución 
al entorno social.

En 2015, Central Bodegas inició un valio-
so proyecto de alfabetización dirigido a 
colaboradores internos que, por distintos 
factores, carecían de competencias lec-
toras. Según relató, Jaime Silva, Gerente 
de Proyectos de la compañía, en 2014 la 
empresa inició un proceso de certificación 
de sus servicios que requería ciertas com-
petencias por parte de la plana operativa 
y de apoyo, entre ellas: la competencia 
lectora de sus trabajadores.

“Lo cierto es que algunos colaboradores 
de nuestra plana no tenían esa competen-
cia básica. Se trataba de trabajadores que 
superaban los 40 años de edad que por 
motivos personales no aprendieron a leer, 
lo que ha trastornado sus vidas, ya que 
todo su entorno se vuelve contra ellos”, 

sostuvo Silva. La excepcional situación 
de estos trabajadores era conocida por 
la Compañía al momento de sus contra-
taciones –indicó Silva- “pero, eso no fue 
motivo para no emplear a estas personas, 
muy trabajadoras y valiosas para nuestra 
empresa”. 

No obstante, el analfabetismo de esta 
fuerza laboral implicaba retos adicionales 
en lo relacionado a su desempeño, “ya 
que al no saber leer estaban aislados de 
su entorno y debíamos entregarles herra-
mientas y apoyo adicional para que efec-
tuaran sus labores”, indicó el Gerente.

Tras iniciar el proceso de certificación 
antes mencionado, Central Bodegas se 
enfrentó a la disyuntiva de dejar ir a este 
contingente o iniciar un nuevo plan de ac-
ción. “Tomamos la segunda vía –explicó 
Silva- que quizás era la más difícil, porque 
requería de un esfuerzo desde la empresa 
pero también del compromiso de los con-
vocados; un compromiso por aprender, 
asistir a clases y dar lo mejor de sí mismos. 
Básicamente se trataba de lograr un cam-
bio transversal en sus vidas”.

Fue así que se concretó el proyecto de al-
fabetización, mediante la contratación de 

UNA EXPERIENCIA 
QUE ENRIQUECE

APOSTANDO POR 
EL DESARROLLO 
PERSONAL DE LOS 
TRABAJADORES
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una académica experta en el trabajo con 
adultos y el acondicionamiento de un es-
pacio para la realización de las clases en 
el CD de La Vara. “De más está decir que 
los colaboradores están felices con su pro-
fesora, una persona que ha sabido ense-
ñarles con paciencia y cariño. Eso es muy 
valioso también, porque queremos que 
estas personas se sientan acogidas y no 
discriminadas”.

En opinión de Silva, la puesta en marcha 
del proyecto ha reportado satisfacciones 
en todos los niveles. “A nivel empresa 
este proyecto ha sido un verdadero acier-
to, no sólo porque contamos con colabo-
radores mucho más comprometidos con 
la compañía que trabajan con optimismo 
y con lealtad, sino también porque sen-
timos que esta contribución es un punto 
de inflexión en sus vidas y nos enorgullece 
ser parte de ello.  A nivel emocional, el 
aprender a leer ha significado un cambio 
rotundo en su diario vivir, en cómo se re-
lacionan con su entorno y con sus familias. 
Para ellos nada volverá a ser lo mismo”.

“¡Viva la diferencia!” es el espíritu que 
desde los últimos dos años ha venido ma-
terializando la destacada empresa nacio-
nal Mindugar, mediante un proyecto de 
Inclusión laboral que apunta a reclutar 
talentos extranjeros para diferentes pues-
tos, administrativos y operativos al interior 
de la Compañía. 

Respecto del proyecto, impulsado des-
de la Gerencia General hacia el área de 
RR.HH., Valeria Vargas, Jefa de RR.HH. ex-
plicó que “la idea principal era hacer más 
heterogénea nuestra compañía, reflejan-
do lo que ocurre en la actualidad en nues-
tro país; al que llegan muchos jóvenes y 
profesionales extranjeros en busca de una 
oportunidad de trabajo y con la idea de 
arraigarse en nuestra sociedad”. 

A partir de esta intención, en 2014 Mindu-
gar  procedió a la contratación de sus dos 
primeros colaboradores extranjeros, pro-
venientes de Venezuela, nación que – en 
opinión de Vargas- “tiene profesionales 
que se adecúan muy bien a las exigencias 
laborales con gran responsabilidad y de-
dicación. El profesional Venezolano tiene 
en nuestra opinión un muy buen perfil”, 
explicó.

En este contexto, la ejecutiva también 
destacó el perfil de los colaboradores co-
lombianos y haitianos que se han incorpo-
rado a la Compañía, “cuyo perfil de res-
ponsabilidad, puntualidad y compromiso 
es muy alto. Sin contar con el espíritu que 
imprimen a su trabajo y a la organiza-
ción”, sostuvo.

En lo relacionado a cómo se ha dado el 
proceso de integración de los profesiona-
les y operarios extranjeros a una planilla 
principalmente nacional, Vargas comentó 
que “el proceso ha sido muy satisfacto-
rio, de mucho respecto por las diferencias 
culturales y raciales. En este punto, como 
empresa hemos sido enfáticos en promo-
ver la sana y respetuosa convivencia entre 
los colaboradores sin excepción. Nuestro 
interés es proyectarnos como una Com-

pañía que acoge a todos y que contribuye 
a la integración transversal, sin distingos 
de razas, género, creencias o inclinación 
sexual; donde las personas sean tratadas 
con igualdad en todo sentido”.

No obstante, aún queda mucho por hacer 
en  torno a la integración, asume Vargas, 
destacando que “en la actualidad cerca 
de un 9% de nuestra planilla es confor-
mada por extranjeros, un índice que es-
peran incrementar en el mediano plazo. 

A esto se suma el reciente proyecto de 
inclusión para personas con capacidades 
diferentes, iniciativa que busca reclutar 
talentos en un segmento ampliamente es-
tigmatizado. “Recientemente se abrieron 
unas vacantes de trabajo administrativo y 
la Gerencia General nos conminó a reclu-
tar personas con capacidades diferentes 
para esas plazas. La convocatoria hasta 
el momento ha sido todo un éxito, ade-
más de las competencias básicas para los 
cargos en cuestión, el único requisito es 
tener una actitud positiva y muchas ganas 
de trabajar”, puntualizó Vargas. LGT 
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o existe mayor satisfacción 
para una empresa que los 
buenos comentarios y re-
conocimiento por parte de 
sus clientes. Todos los es-

fuerzos de una compañía están siempre 
orientados a satisfacer las necesidades de 
sus clientes con calidad y eficiencia de sus 
productos y servicios. 

Convertirse en un socio estratégicos en 
sus mercados es la premisa que mueve a 
muchas empresas. Sin embargo, no todas 
logran generar una estrecha relación de 
confianza con sus socios. En esta línea, 
VRC Warehouse Technologies –empresa 
dedicada 100 por ciento al almacena-

miento automático vertical- ha alcanzado 
en sus 23 años en el mercado una cultura 
de negocio basada en el trabajo de preci-
sión y calidad que lo ha posicionado como 
una empresa líder en su mercado. Desde 
su fundación en 1993, VRC ha alcanzado 
un lugar de prestigio en el almacenamien-
to automático, gracias a su enfoque en la 
innovación y la tecnología, convirtiéndose 

en la primera opción para el suministro de 
sistemas de almacenamiento automático 
vertical en los mercados en los que parti-
cipa, como es el caso chileno. De la mano 
de Hänel –el mayor fabricante mundial de 
sistemas automáticos de almacenaje ver-
tical- la empresa ofrece automatización 
de bodegas de alta fiabilidad y una pro-
tección segura para las inversiones de sus 

KAUFMANN  
DESTACA SISTEMAS DE 
AUTOMATIZACIÓN VERTICAL DE VRC
El mundo de los repuestos automotrices tiene sus 
propias cualidades que lo transforman en un desafiante 
mercado desde el punto de vista logístico. Es por eso 
que la prestigiosa empresa Kaufmann encontró en VRC 
un aliado para automatizar su bodega de repuestos en 
Santiago. 
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clientes; cualidades y atributos que han 
llevado a la prestigiosa empresa Kauf-
mann, representante oficial de Mercedes-
Benz en Chile, a contar con sus productos 
y servicios al adquirir un sistema de alma-
cenaje vertical para la automatización de 
su bodega de repuestos de la sucursal de 
Pajaritos en Santiago. 

Con los almacenes automáticos verticales 
Hänel Lean-Lift, VRC ofrece un sistema de 
alta tecnología para la automatización de 
bodegas y manipulación de materiales de 
primera clase, que ahorra tiempo, espacio 
y costos, y permite a su vez un flujo de tra-
bajo mucho más eficiente. Estas cualida-
des fueron destacadas por Daniel Eguillor, 
Subgerente de Logística Red de Sucursa-
les de Kaufmann, quien valoró el aporte 
de este sistema a la operación de su bode-
ga, en especial a la custodia de repuestos, 
en la sucursal más grande del país. 

“La incorporación del Lean-Lift nos ha 
permitido ser más eficientes y ordenados 
en el guardado de los repuestos; mejoran-
do así la velocidad de picking y entrega a 
los clientes de mesón y también al servicio 
de taller. Eficiencia esa es la clave”, desta-
có Eguillor.  

Sin embargo, una de las ra-
zones de peso para iniciar 
la inversión en este equipa-
miento fue el tema del aho-
rro de espacio. El ejecutivo 
reconoció que gracias a la 
incorporación del equipo 
fue posible entregar cerca 
de 300 m2 para el desarro-
llo de otros servicios de la 
compañía. “Lo que tenía-
mos en casi 300 m2, lo logramos hoy po-
ner en 9 m2 y esa es una gran ventaja. La 
optimización de los espacio nos permite 
hoy tener creados en nuestro Lean-Lift al-
rededor de 2400 repuestos, de los cuales 
actualmente tenemos utilizados cerca de 
2 mil”, comentó el Subgerente de Logísti-
ca de Red de Sucursales. El equipo, cuyas 

medidas aproximadas son: 3m x 3m x 9m 
está inserto en la bodega más grande de 
la red de Kaufmann, donde actualmente 
se mueven alrededor de 18 mil SKU’s.  

“El producto Hänel fue implementado 
con éxito”, así recordó Eguillor el trabajo 
realizado por VRC.  “Los problemas que 
se dan al inicio de toda implementación 
fueron solucionados en el momento y 
luego de eso no hemos tenido problemas 
con el funcionamiento y operación de este 
almacén vertical”, añadió el ejecutivo, va-
lorando la calidad del equipo.  

Como es sabido, las detenciones obliga-
das en una operación logística asoman 
como un obstáculo importante; por eso, 
Daniel Eguillor valoró el que –en los dos 
años de funcionamiento- el equipo no 
haya tenido imprevisto que haya obligado 
recurrir al servicio técnico ni a detener la 
operación, lo que  -a su juicio- “nos entre-
ga una gran confiabilidad”. 

Sin duda, una implementación de esta 
envergadura tiene sus complejidades, que 
son soslayadas por el respaldo que entre-
gan las compañías y en ese aspecto, VRC  

pone a disposición de sus 
clientes un equipo técnico 
y humano de alta calidad. 

Dada los parámetros esta-
blecidos por Kaufmann, el 
Lean-Lift instalado en su 
bodega podría llegar a los 
cerca de 3 mil repuestos 
almacenados, bajo las ca-
racterísticas ya destacadas 
como seguridad, orden y 
eficiencia operacional que 

van desde pernos hasta inyectores o vál-
vulas. “Aquí tenemos todo lo que tenga 
como medida máxima 15x30x15”. Hici-
mos también un diseño de caja para hacer 
más rápida y fácil la búsqueda. Además, la 
misma pantalla nos muestra la ubicación 
donde se debe sacar, lo que está acom-
pañado de una luz led. Uno busca en la 

ubicación exacta gracias a la matriz que 
está conectada además a nuestro ERP, 
permitiéndonos hacer coincidir el stock 
y generar interfaz de entrada y salida”, 
agregó el ejecutivo. 

Finalmente, Daniel Eguillor recalcó que la 
interacción con el servicio VRC y los equi-
pos Hänel ha significado una buena expe-
riencia, a pesar de las reticencias iniciales 
que todo cambio tecnológico implica. 

El almacén automático vertical de Hänel 
Lean-Lift utiliza toda la altura disponible 
bajo techo, en forma similar a una bodega 
de gran altura o un sistema de mini-load. 
A diferencia de estos, el armario inteligen-
te almacena las mercancías optimizando 
volumen y altura, de modo que no se pier-
de espacio, produciendo una capacidad 
de almacenamiento máxima. 

Dicha cualidad permite a la compañía un 
ahorro de costos y utilizar el área dedicada 
al almacenamiento de forma más econó-
mica, aumentando la rentabilidad del al-
macenamiento y preparación de pedidos. 

En tiempos donde la preparación de pe-
didos es fundamental para responder con 
exactitud y a tiempo las demandas de los 
clientes, el Lean Lift de Hänel asoma como 
una alternativa de calidad, al entregar el 
elemento solicitado de forma automática 
a la zona de trabajo en segundos.  

Entre las ventajas están el almacenamien-
to rápido y los tiempos de recuperación, 
alta densidad de almacenamiento. “Pro-
ducto al hombre” es el lema, en lugar 
de un hombre hacia el producto; lo que 
ahorra tiempo, mejora de la preparación 
de pedidos, eficiencia económica y ahorro 
de costos, protección de inventario, alma-
cenamiento y manipulación de piezas pe-
sadas y voluminosas, capacidad de carga 
de hasta mil kilos por bandeja, capacidad 
de carga de hasta 60 mil kilos por armario 
automático vertical y gestión de almace-
namiento integrada. LGT

CONOZCA MÁS DE: VRC

Daniel Eguillor
Subgerente de Logística
Red Sucursales Kaufmann

FLEXIBILIDAD 
Y EFICIENCIA

CALIDAD DE SERVICIO 
Y RESPALDO

CUALIDADES 
A VALORAR

lgt_ed_97.indd   41 03-11-16   11:42 a.m.



REVISTA LOGISTEC • OCTUBRE I NOVIEMBRE 2016

42

S
e entiende por cadena de frío 
a una cadena de suministro 
donde la temperatura siempre 
está controlada.  Es decir, una 
cadena de distribución donde 

se mantiene la calidad e inocuidad del 
producto en cada eslabón - desde la post 
cosecha, procesamiento, almacenamiento 
y transporte hasta llegar al consumidor 
final. 

Cada eslabón que conforma la cadena 
de frío es sumamente importante ya que 
asegura que los productos perecederos 
sean seguros y de buena calidad al mo-
mento de consumirlos, reduce las mer-
mas, alarga la vida útil, permite disponer 
de productos en cualquier época del año, 
integra mercados distantes, propicia una 
nueva tendencia alimenticia y regula la 
oferta y demanda de productos.  

Asimismo, el no mantener estos pro-
ductos a la temperatura adecuada, pue-
de ocasionar varios atributos negativos 
como, degradación en la textura, deco-
loración, magulladuras y crecimientos 
de bacterias que pueden causar al ser 
humano intoxicación alimenticia u otras 
enfermedades. Además, un producto de 
calidad representa un cliente satisfecho, 
mayor demanda y sobre todo protección 
a la salud del ser humano. 

Para lograr el establecimiento de una 
cadena de frio adecuada se requiere de 
infraestructura, adaptación de procesos, 
transporte especializado con temperatura 
regulada y tecnología de control, lo cual  

CADENA DE FRÍO   
TENDENCIAS QUE INFLUYEN EN 
LA INDUSTRIA ALIMENTICIA
Infraestructura, procesos establecidos, transporte 
especializado y tecnología son sólo algunos de los 
aspectos esenciales para el éxito de esta cadena que 
busca asegurar la calidad de los productos perecederos. 
En esta dinámica el rol de las entidades especializadas 
son esenciales, tales como la Alianza Global de Cadena 
de Frío – Global Cold Chain Alliance Association.
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podría conllevar a cierta inversión depen-
diendo la operación.

A pesar que en la mayoría de países en 
Latinoamérica la cadena de frío aún no es 
desarrollada y  se estima que las mermas 
ascienden hasta un 50%, principalmente 
en productos tropicales, existen fuertes 
tendencias globales que están influen-
ciando grandemente en la industria ali-
menticia en nuestra región como: 

EL INCREMENTO EN LA INTEGRACIÓN 
DE LOS MODELOS DE NEGOCIOS 
-DESDE ALMACENAJE HASTA PRO-
VEEDORES DE LOGÍSTICA. En econo-
mías en vías de desarrollo es muy común 
ver que una sola compañía maneja todos 
los aspectos, desde la producción de los 
alimentos hasta la entrega 
de los mismos, y esto es 
debido a que las empre-
sas proveedoras de servi-
cios no ofrecían soluciones 
confiables en el manejo de 
productos a terceros, no 
contaban con sistemas de 
operaciones modernos ni 
instalaciones adecuadas 
para atender soluciones 
logísticas de calidad y con 
altos estándares.  

Esto está empezando a cambiar, el con-
cepto de “outsourcing” se está aceptan-
do cada día más debido a este nuevo 
modelo integrado que los proveedores de 
servicios están ofreciendo a sus clientes. 

NECESIDAD DE COMPETENCIAS BÁSI-
CAS.  Mejorar la calidad de las operacio-
nes, inocuidad alimentaria y la eficiencia 
en todo el proceso y así obtener un pro-
ducto mejor a un costo menor. Esta nece-
sidad de adaptar los modelos de negocios 
en respuesta a la aceleración de los cam-
bios en las condiciones globales incitó a 
los miembros que participan en la cadena 
de suministros a formar una organización 
que representara una mayor integración 

de la industria de la cadena de frio, así na-
ció Global Cold Chain Alliance.

¿QUÉ ES LA GLOBAL COLD CHAIN 
ALLIANCE? La Global Cold Chain Allian-
ce es una organización mundialmente co-
nocida que vela por el adecuado funcio-
namiento y las buenas prácticas durante 
todo el proceso de cadena de frío de los 
productos perecederos. La Misión de la 
Global Cold Chain Alliance es integrar a 
socios para que sean líderes innovadores 
en la industria de productos de tempera-
tura controlada 

Dicha organización actúa como platafor-
ma de comunicación, establecimiento de 
relaciones profesionales y educación en la 

industria de los alimentos 
perecederos, permitiendo 
el intercambio de datos so-
bre las mejores prácticas, 
asuntos gubernamenta-
les, tendencias, desarrollo 
económico y oportunida-
des de inversión. Hoy, la 
Global Cold Chain Allian-
ce, con miembros en 72 
países y representantes en 
cada continente, es líder 
en brindar apoyo técnico y 
asesoría en la industria de 

perecederos además de promover opor-
tunidades de negocios en todo el mundo 
bajo el apoyo de cuatro organizaciones 
principales en el campo:

IARW-Internacional Association of 
Refrigerated Warehouses- sobresale 
como la asociación líder del mundo que 
promociona y apoya la excelencia y el pro-
fesionalismo en la industria de las bode-
gas de temperatura controlada y logística.  

La WFLO - World Food Logistics Orga-
nization- se dedica a velar por el manejo 
y el almacenamiento adecuado de pro-
ductos perecederos, así como desarrolla 
sistemas para mejorar las prácticas de 

seguridad,eficiencia y manipulación con-
fiable de los alimentos para las personas 
alrededor del mundo.

IRTA -International Refrigerated 
Transportation Association - apoya 
las necesidades y los intereses de las or-
ganizaciones involucradas en el sector 
transporte de productos refrigerados o 
congelados,  promueve las buenas relacio-
nes comerciales y de intercambio entre las 
compañías de transporte, sus proveedores 
y sus clientes.

IACSC—International Association for 
Cold Storage Construction- apoya las 
necesidades e intereses de las organiza-
ciones involucradas en la construcción 
de instalaciones de bodegas refrigeradas. 
Promueve ideas innovadoras y estándares 
para práctica en la industria de la cons-
trucción de bodegas refrigeradas, patroci-
na programas profesionales de educación, 
realiza estudios sobre los retos de la indus-
tria y promueve el interés de la industria 
en las áreas política, legal y reguladora.

El frio es el denominador común de to-
dos los eslabones de la cadena de frio y la 
visión de GCCA es servir como la voz de 
la industria para forjar una cadena de frio 
universalmente sólida en donde cada pro-
ducto mantenga su calidad e inocuidad a 
través de cada eslabón. 

GCCA logra llegar a más integrantes de 
la cadena a través de actividades como el 
Congreso Latinoamericano de Cadena de 
Frío que se lleva a cabo en un país dife-
rente de Latinoamérica cada año. El Con-
greso tiene como objetivo dar a conocer 
las principales tendencias y estrategias de 
la industria de frío, los nuevos avances 
tecnológicos y  tratar temas de comercio 
internacional que afectan a la Región en 
general,  enfocando todas las actividades 
para: mejorar las prácticas, hacer más efi-
cientes los procesos, reducir los costos y 
profesionalizar toda la logística de la ca-
dena de frío para mantener la integridad 
y el buen funcionamiento de la cadena en 
todo el mundo. LGT 

CONOZCA MÁS DE: GCCA

LATINOAMÉRICA Y 
LA CADENA DE FRÍO

Debbie Corado
Latin America Office Director
GCCA
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ADQUISICIONES 
Líder:

Eduardo Estay, 
Subgerente de 

Abastecimiento 
Grupo EFE.

TRANSITAR EN LA TRANSFORMACIÓN DE LA FUNCIÓN DE COMPRA
DENTRO DE LA CADENA DE SUMINISTRO, UN ESLABÓN QUE ES IMPORTANTE 
RESALTAR, ES EL ROL DE LAS COMPRAS Y COMO ESTAS APALANCAN LOS 
OBJETIVOS ESTRATÉGICOS DE UNA COMPAÑÍA.

Cuando nos enfrentamos a la pre-

gunta de qué es lo que espera la 

organización de las áreas de com-

pra, la respuesta está asociado 

al valor que se entrega hacia las 

áreas usuarias y están relacionadas 

con la oportunidad de adquisición 

de bienes y servicios necesarios 

para la operación de una empre-

sa y obviamente, el costo que ello 

signifique.

Para hacerse cargo de estas 2 

variables, las áreas de compras 

no pueden ser 

reactivas y eje-

cutoras. Si la 

dinámica de la 

empresa y del 

área de compras 

se basa en la “ur-

gencia”, difícil-

mente se pueden 

alcanzar a cum-

plir los objetivos 

de oportunidad y 

costo. 

Es más, estos ob-

jetivos en vez de 

estar alineados con el negocio se 

vuelven opuestos. Si quiero com-

prar algo para “ayer”, difícilmente 

vamos a obtener buenos precios, 

y ni siquiera podemos hablar de 

calidad. 

Por lo tanto, el nivel de insatis-

facción de los requirentes es alto, 

además de impactar negativamen-

te en los resultados de la com-

pañía. En estos tiempos de crisis 

es fundamental que las áreas de 

compras entiendan cuál es su rol 

y cómo pueden afectar negativa o 

positivamente los resultados a tra-

vés de la gestión del gasto.

Es así como se debe dar un salto y 

olvidar el paradigma de ser ejecu-

tores de necesidades, para trans-

formarse en socios estratégicos de 

las distintas unidades de negocio. 

Para lograr esto es necesario con-

tar con una planificación de com-

pras, alineada a la estrategia del 

negocio. 

Plan que debe 

ser comunicado 

y compartido 

en la organiza-

ción, además 

de contar con 

un conocimien-

to exhaustivo 

de lo que existe 

en el mercado a 

nivel de produc-

to y/o servicio y 

de proveedores 

y la forma en lo 

que esto se va a 

medir.

Embarcarse en un proyecto como 

este, necesariamente debe tener 3 

pilares balanceados: 

1. PROCESOS: (a) Planificación 

que conlleva el diseño de procesos 

que contemple los drivers de Plan 

de Compra, y que cuente con los 

tiempos necesarios para ejecutar 

de manera adecuada los procesos 

de sourcing. (b)	 Análisis in-

terno y eterno: Conocimiento de 

mercado proveedor, Conocimiento 

del mercado de bienes/servicios. 

(c) Métricas: Prácticas de Control 

de gestión, que permitan medir los 

procesos de acuerdo al diseño. 

2. TECNOLOGÍA: que permita so-

portar los procesos de compras, 

con herramientas que faciliten y 

eficiente los recurso.

3. FACTOR HUMANO: Destacan-

do que estas 3 variables deben es-

tar balanceadas, por lo general, en 

la transformación del área de com-

pras se agotan muchos esfuerzos 

en el diseño y en la implementa-

ción de soluciones de software y 

muchas veces se deja de lado el 

factor humano, el cual es el factor 

más importante para que el área 

de compras tenga éxito y pueda 

cumplir con su misión.

Cuando se requiere generar el 

cambio dentro de la organización 

es fundamental tener al equipo 

alineado y empoderado para trans-

formarlos en gestores de cambio. 

Es necesario determinar si los per-

files con los que contamos son los 

idóneos, para este nuevo cambio. 

En caso de existir brechas habrá 

que gatillar las actividades de for-

mación y nivelación que permitan 

cerrarlas. Asegurar el compromiso 

del equipo no será tarea fácil, por 

lo tanto los liderazgos deben ser 

fortalecidos y deben ser capaces 

de mostrar el camino correcto. 

LGT  
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OPERACIONES

Líder: 
Gianfranco Lutjens, 

Académico  
Diplomados en 

Gestión Logística 
del Departamento 
Administración de 
la Universidad de 

Santiago de Chile.

MEJORA CONTINUA EN EL MUNDO DE LAS OPERACIONES
UNO DE LOS TRABAJOS MÁS ADRENALÍNICOS QUE EXISTEN EN EL MERCADO 
HOY EN DÍA SON LOS RELACIONADOS AL MUNDO DE LAS OPERACIONES, YA 
SEA EN S&OP, MANUFACTURA, LOGÍSTICA, TRANSPORTE, COMEX, ENTRE 
OTRAS. 

Los profesionales ligados a estos 

trabajos,  generalmente no poseen 

grandes habilidades de comunica-

ción. Sin embargo, son compro-

metidos con la causa, disfrutan del 

dinamismo y por sobretodo, gozan 

del resultado sin obtener una re-

compensa a cambio. 

El profesional de la logística se 

enfrenta de manera exitosa a las 

situaciones de crisis, pero sin darse 

el tiempo de revisar las problemá-

ticas del día a día con una pers-

pectiva de aprendizaje que ayude, 

no solo a las organizaciones a erra-

dicar los problemas de fondo, sino 

a dar sustento a las nuevas gene-

raciones de comenzar un peldaño 

más arriba y no repetir los errores 

cometidos en el pasado. 

Esto lleva a cuestionarse el porqué 

son los profesionales logísticos los 

que sumen estas prácticas. La sen-

sación ambiente de dicha hipótesis 

está sustentada en la cercanía al 

cliente/consumidor. Dicha proximi-

dad con el mercado, hace que el 

dinamismo que generamos todos 

los consumidores -provocado por 

la velocidad y volatilidad del con-

sumo- genere un stress detrás de 

cada artículo que tomamos de una 

góndola, provocando un “pull” de 

demanda que genera la activación 

de miles de empleos a lo largo de 

la cadena. 

Sin embargo, dicho “pull” de de-

manda, mientras más cercano al 

consumidor, tiene menos tiempo 

de reacción para poder planificar el 

suministro ante altas volatilidades. 

La velocidad (servicio) en conjun-

to con la volatilidad de la deman-

da ha formado la mezcla perfecta 

para aquellos profesionales ligados 

a la logística que 

gozan vivir en 

torno a la cri-

sis y se deleitan 

sobreviviendo al 

caos. Sin duda, 

son situaciones 

vertiginosas que 

generan mucha 

adrenalina, pero 

no son sustenta-

bles en el tiem-

po. 

Si revisamos los 

últimos años en 

torno a materias 

educacionales, 

se han ido inclu-

yendo cada vez 

más profesiona-

les al mundo logístico ligados a 

la ingeniería dura, los cuales han 

traído herramientas de modela-

miento y planificación que han 

sido capaces de anteponerse a la 

demanda y con esto, diseñar la ca-

dena de distribución acorde a las 

estructuras de servicio y costos 

subyacentes. 

¿Estas técnicas erradican el pro-

blema cultural? Sin duda que ayu-

dan, pero no lo solucionan. Las 

respuestas que han encontrado 

las empresas para solucionar dicho 

tema han sido mediante la imple-

mentación de mejora continua. 

Esto incluye la definición de árbo-

les de objetivos y sus KPI’s asocia-

dos en complemento a encuestas 

de servicios y/o al levantamiento 

de tarjetas visuales que den visibi-

lidad de las oportunidades de to-

das las áreas de 

la compañía. 

Todo esto ha 

sido la clave 

para la identifi-

cación de inicia-

tivas de mejora. 

Dichas oportu-

nidades han po-

dido ser analiza-

das gracias a una 

variada gama de 

metodo log ía s 

emergentes ta-

les como los 5 

why’s, fishbone 

analysis (árboles 

de pérdida), ta-

lleres KAYZEN y 

diagramas de flujo, entre otras, las 

que han facilitado la orientación a 

los usuarios para encontrar las so-

luciones de fondo que requiere su 

red logística. 

La mejora continua no es solo una 

metodología o grupo de buenas 

prácticas, sino que debe ser parte 

del ADN del equipo que permiten 

erradicar los problemas de fondo 

en forma constante y así liberar 

a las organizaciones de la crisis y 

así pasar a ser grupos de trabajo 

proactivos que se anteponen a las 

oportunidades en forma constante 

y certera. LGT  
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COLABORACIÓN

Líder:
José Luis Caamaño 

Villegas, PhD (c), 
Mgr. Especialista en 

Abastecimiento y 
Logística

SAP Ariba

SINCRONIZANDO VOLUNTADES Y CAPACIDADES  
CUANDO LOS TIEMPOS DE BONANZA QUEDAN ATRÁS Y SE INTENSIFICA 
LA NECESITADA DE SEGUIR VIGENTE EN UN MERCADO CADA VEZ MÁS 
COMPETITIVO, LAS EMPRESAS SE VEN ENFRENTADAS AL DIFÍCIL DESAFÍO DE 
MIRAR HACIA LOS OTROS INTEGRANTES DE SU CADENA DE SUMINISTRO Y 
AVENTURARSE A LA COLABORACIÓN. 

Esto no solo implica retos técni-
co–económicos, sino también es-
tar dispuesto a ceder autonomía 
de su propio negocio y confiar 
en otras empresas de su cadena 
de suministro, incluso en quienes 
han sido o podrían ser competi-
dores, todo por construir conjun-
tamente una ventaja competitiva 
que impacte positivamente su 
margen de explotación y utilida-
des.

Conceptualmente un proyecto de 
colaboración en la cadena de su-
ministro, implica la búsqueda de 
“sincronía entre sus miembros”, 
esto es lograr la máxima coordi-
nación entre proveedores y clien-
tes, en relación a la producción, 
la gestión del stock, el volumen 
y la frecuencia de la compra. Co-
laborar implica la generación de 
relaciones de confianza mutua, la 
voluntad de alinear los intereses 
particulares al logro de los objeti-
vos de la cadena y ceder parte de 
la autonomía en la toma de deci-
siones, a cambio de ciertos bene-
ficios, tales como: Reducción de 
los plazos de aprovisionamiento, 
mejora en la coordinación con el 
cliente, mejora en la gestión de 
stock, mejora en el aprovecha-
miento de los activos y mejora la 
flexibilidad de los miembros de la 
cadena.

A medida que el proyecto de 
colaboración progresa las tecno-

logías de la información cobran 
gran relevancia como catalizador 
de la sincronía. En este sentido el 
auge de internet ha brindado un 
protocolo de comunicación entre 
empresas sencillo y eficiente que 
ha impulsado una disminución 
sostenida en los costos de comu-
nicación e intercambio de datos. 

Lo anterior ha posibilitado el auge 
del Big Data, esto es el manejo 
de enormes cantidades de datos 
aportados por los miembros de la 
cadena, lo cual facilitará la reali-
zación de análisis conjuntos y sus 
resultados predecirán con mayor 
precisión los eventos a enfrentar 
por la cadena. 

Un proyecto de colaboración 
puede adoptar diversas formas, 
según sea el grado de compromi-
so entre sus miembros y la exis-
tencia de compañías dominantes 
en la cadena, por ejemplo, en 
una fase incipiente un acuerdo 
de cooperación no forzada pue-
de sentar las bases para progre-
sar a una integración virtual, la 
que podría consolidarse ya sea 
en la constitución de una em-
presa conjunta (consorcio) o una 
alianza estratégica. 

La colaboración en la cadena de 
suministros pareciera ser inevita-
ble para las empresas que enfren-
tan entornos altamente competi-
tivos y cambiantes, sin embargo 

no siempre es posible alcanzar el 
éxito debido a dificultades como: 
Anteponer los intereses de la ca-
dena a los particulares de cada 
compañía, establecer una visión 
compartida sobre cómo se gene-
rarán resultados y como se com-
partirán, confiar, comprometer y 
cumplir, retos en la integración 
de sistemas de información y es 
complejo operativizar indicado-
res de gestión compartidos.

No todas las cadenas reúnen las 
condiciones para avanzar hacia la 
construcción de un proyecto exi-
toso, al menos deben cumplirse 
tres condiciones básicas: Alinea-
ción de incentivos particulares: 
Los miembros deben percibir que 
al alinearse a los objetivos de la 
cadena, obtendrán una ventaja 
que de manera independiente no 
podrán alcanzar. 

Compartir Información valiosa: 
Los miembros deben disponer de 
la voluntad y la capacidad para 
compartir su información y bene-
ficiarse de ella. Beneficio mutuo: 
Los miembros deben estar dis-
puestos a compartir mutuamente 
los beneficios (ganar – ganar).

Por tanto, al detectar alguna de 
estas condiciones se debe re-eva-
luar la viabilidad del proyecto de 
colaboración. LGT  
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enerar alianzas comerciales 
es parte fundamental del 
éxito de una empresa y de 
su proyección futura. Con-
tar con proveedores y so-

cios estratégicos de calidad hace posible 
planificar y visionar una compañía en el 
mercado. Esta premisa se ve materializada 
en la estrecha relación, basada en la con-
fianza y cooperación, que han entablado 
las empresas Easyhub y Central Bodegas. 

Easyhub, compañía con más de 6 años en 
el mercado, se enfoca en la distribución y 
comercialización de productos para baños 
químicos para lo cual cuenta con la re-
presentación de las principales empresas 

del rubro a nivel mundial. La empresa ha 
crecido de modo sostenido con los años y 
esta proyección comercial lo ha obligado 
a disponer de los espacios necesarios para 
optimizar su operación y responder a las 
nuevas demandas de su mercado. Es así 
como hace tres años llegó  -gracias al dato 
de uno de sus proveedores- al centro de 

bodegaje Casas Viejas de Central Bode-
gas, ubicado en la comuna de Maipú. 

“Teníamos la necesidad de espacio para 
responder a nuestro crecimiento y uno de 
nuestros principales proveedores nos ha-
bló de Central Bodegas y de este centro 
en particular. Nos comunicamos y forma-

CENTRAL 
BODEGAS  
UN ALIADO PERFECTO PARA EL 
DESARROLLO DE EASYHUB
El crecimiento que ha experimentado el negocio de este 
importante comercializador de productos para baños 
químicos, lo ha obligado a aliarse con los mejores. Es 
así como entabló una fuerte relación comercial –hace 
tres años- con Central Bodegas, en quien encontró un 
‘socio’ que ha sabido responder a sus inquietudes de 
crecimiento.
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lizamos nuestra alianza, instalándonos en 
bodegas de primera línea, donde hemos 
podido operar tranquilamente”, comentó 
Herbert Wenz, Director Ejecutivo Admi-
nistración y Finanzas de EasyHub Ltda. 

Ubicado en la comuna de Maipú, Centro 
de bodegaje Casas Viejas es uno de los 
complejos que ha desarrollado Central 
Bodegas en lugares específicos de la Re-
gión Metropolitana, factor que ayuda al 
diseño de la operación de cada uno de sus 
arrendatarios. 

A 300 metros de la Avenida Américo 
Vespucio; Casas Viejas está cercano a la 
Ruta 68, 78 y avenida Pajaritos con una 
excelente conectividad a los puertos de 
Valparaíso y San Antonio.  El centro de bo-
degaje tiene una superficie construida de 
33.900 m2 en un terreno de 7 hectáreas.  

El complejo cuenta con cuatro módulos 
independientes de 8.475 m2 cada uno, 
que se pueden subdividir en superficies 
menores desde 940 m2 con amplios pa-
tios de maniobra y estacionamientos as-
faltados para vehículos de carga. 

“Cuando llegamos a Casas Viejas dimos 
un gran salto y tomamos inmediatamen-
te mil m2 de bodega, Nos sorprendimos 
gratamente de la calidad 
de las bodegas, lo que nos 
permitió proyectar con 
tranquilidad nuestro nego-
cio”, comentó Wenz.  

De la mano de las especi-
ficaciones técnicas, donde 
destacan  su estructura de 
acero y hormigón armado, 
con aislación térmica en 
cubierta, muros perime-
trales sólidos de albañile-
ría y revestimiento metálico, iluminación 
natural y artificial, ventilación forzada y 
pavimentos interior de hormigón aislado; 
entre otros factores; Central Bodegas se 
ha transformado en una clara alternativa 

para empresas que buscan optimizar su 
cadena logística. 

“Otro factor que –a juicio del Director 
Ejecutivo de EasyHub- destaca en estas 
instalaciones, es que las naves tienen por-
tones de acceso por ambos lados, lo que 
nos permite ingresar y despachar al mis-
mo tiempo. 

La compañía comenzó a diversificar su 
negocio, incursionando en otros sectores 
como son –desde 2012- la línea de loc-
kers y posteriormente –en 2014- añadir 
a la cartera de la empresa los productos 
para tratamiento de residuos líquidos y 
sólidos. El grado de especialización y las 
características de estos nuevos nichos de 
mercado, generaron en EasyHub la nue-
va necesidad de espacio, principalmente 
para el almacenamiento a piso y el arma-
do de productos. 

“Los mil metros nos quedaron chicos, de-
bido a la contingencia de nuestra opera-
ción. Ya teníamos buena parte de nuestra 
bodega rackeada, lo que nos hizo impo-
sible contar con áreas libres para estos 
nuevos requerimientos. Sin embargo, en-
contramos nuevamente una solución en 
Central Bodegas, quienes siempre están 
para ayudarnos”, detalló.  

Es así como Central Bode-
gas “nos dispuso en esa 
oportunidad un espacio y 
con el acceso a otra bode-
ga logramos sacar adelante 
la situación. La colabora-
ción y buena disposición de 
la compañía ha sido funda-
mental”, enfatizó Wenz.
Frente a esta situación, 
Herbert Wenz valoró el 
apoyo constante de Jaime 

Silva, Gerente de Proyectos de Central 
Bodegas. “Un día Jaime nos llama para 
comentarnos que tenía dos bodegas jun-
tas disponibles y nos dio la prioridad para 
que nos cambiáramos y así poder crecer 

y tener un sector rackeado para el alma-
cenamiento de nuestros productos y un 
sector especialmente destinado para el 
almacenamiento a piso y el armado de 
productos. Todo en una misma bodega, 
transformándonos así en un cliente con 2 
mil m2”, detalló.   

De acuerdo a Wenz, Easyhub tiene cre-
cimiento y proyección futura. “Estamos 
tranquilos ante nuestro crecimiento, por-
que contamos con un aliado que com-
prende nuestra realidad”, expresó.  

“Los ejecutivos de Central Bodegas han 
sido un aliado perfecto. La comunica-
ción con ellos es directa y eso permite 
que, ante cualquier acontecimiento, las 
respuestas lleguen en el momento. Las 
soluciones son inmediatas y eso es fun-
damental para mantener la operación de 
nuestros negocios”, comentó el Director 
Ejecutivo de la empresa.  

Para el ejecutivo muchas empresas se 
pueden ver atraídas por adquirir un pre-
dio o galpón y construir sus propias ins-
talaciones de almacenamiento. Sin em-
bargo, nuestro sistema aporta un sinfín 
de beneficios –no menores al momento 
de operar- donde lo principal es permitir 
a las empresas enfocarse en su negocio, 
entregando a Central Bodegas la adminis-
tración de los servicios y espacios comu-
nes del Centro. 

Finalmente, Herbert Wenz reconoció el 
que la alianza entre ambas compañías “ha 
funcionado muy bien. Han estado siem-
pre abiertos y dispuestos a apoyarnos en 
cada una de las ideas que hemos tenido. 
Somos un buen arrendatario y Central 
Bodegas es un buen arrendador y sabe-
mos que tenemos las puertas abiertas con 
ellos, lo cual nos da la seguridad de que 
ante cualquier requerimiento operacional 
podremos seguir contando con Central 
Bodegas”.  LGT  

Herbert Wenz
Director Ejecutivo
EasyHub Ltda.

CENTROS DE 
CLASE MUNDIAL 

¿Y POR QUÉ NO 
CRECER?

UNA RELACIÓN 
CON PROYECCIÓN
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L
os casi 17 años de experiencia 
en el mercado de las telecomu-
nicaciones, la presencia en más 
de 16 países de América y las 
fuertes alianzas que permiten 

ofrecer soluciones de alcance global son 
las principales características que han 
posicionado a IFX Networks como un lí-
der en su mercado y un socio de calidad 

para sus clientes. El respaldo del merca-
do, le ha permitido a la compañía mirar 
con confianza la industria y crecer en 
aras de satisfacer, mediante sus solucio-
nes, las siempre crecientes y cambiantes 
necesidades de los clientes en cuanto a 
tecnologías de la información. Hoy las TI 
son parte esencial del éxito de cualquier 
compañía y en IFX saben del valor que las 

comunicaciones y la conectividad tienen 
actualmente al interior de las empresas, 
transformándose en muchos casos en un 
pilar operacional primordial. 

La empresa ha incorporado nuevos servi-
cios siempre bajo el lema “Soluciones con 
innovaciòn”. Es así como hoy, IFX Net-
works comercializa IFX Cloud 365, suite 
que contiene aplicaciones de ofimática, 
correo electrónico, almacenamiento de 
archivos, videoconferencias y comunica-
ción unificadas, instalación de aplicacio-
nes de escritorio y móviles. 

Según Ernesto Valenzuela, Country Lea-
der Cloud de IFX Networks Chile, el ser-
vicio de IFX Cloud 365 forma parte del 
portafolio de soluciones que la compañía 
ofrece al mercado, cuya finalidad es dar 
respuestas a las distintas necesidades de 
sus clientes, optimizar las comunicaciones 
internas, brindar video conferencia per-
sona a persona y persona a multiusuario, 
almacenar información por usuario y en-
tregar movilidad.

IFX CLOUD 365   
UN PORTAFOLIO DE SOLUCIONES AL 
SERVICIO DE PEQUEÑAS, MEDIANAS Y 
GRANDES EMPRESAS
Esta suite se asoma como una herramienta esencial 
y complementaria al mundo TI, y así lo ha entendido 
el mercado. Contar con licencias al día y renovaciones 
constantes, con costos desde los USD 2 por usuarios 
mensuales son sus principales ventajas que unidas a 
las otras soluciones de IFX Networks conforman un 
portafolio de más de 20 soluciones. 
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Gracias a una estrecha re-
lación con Microsoft, IFX 
ha comercializado el Office 
365 con fuerza en el último 
año, para lo cual dispuso 
un equipo de venta capaci-
tado para encontrar -entre 
las variadas alternativas- la 
solución adecuada para 
cada cliente. 

Dada las distintas versiones 
que contempla el Office 
365, “este servicio nos acerca a todos los 
mercados, llegando a pequeñas y media-
nas empresas, hasta grandes compañías. 
Lo que hemos estado haciendo es orien-
tar y explicar al cliente las diferencias que 
existen entre los planes y ayudarlos a es-
coger la mejor solución para ellos”, co-
mentó Ernesto Valenzuela.

“Con el IFX Cloud 365 complementamos 
la oferta de servicios y soluciones que he-
mos desarrollado hace tiempo y que hoy 
nos permite contar con un portafolio con 
más de 20 servicios, donde uno de nues-
tros fuertes han sido los enlaces interna-
cionales y los servicios cloud”, enfatizó el 
ejecutivo. 

“Tu office, donde quiera que vayas”. Esta 
premisa se asoma como una de las princi-
pales ventajas de contar con Office 365. 
La ubicuidad de esta herramienta, permi-
te a los usuarios utilizarlo en distintos dis-
positivos, lo que agiliza y facilita el trabajo 
fuera de la oficina. 

Según el Country Leader Cloud de IFX 
Networks Chile, las ventajas de esta sui-
te son diversas. Entre las más destacadas 
están la posibilidad de que los clientes 
puedan optar a las últimas herramientas 
de productividad, colaboración, cumpli-
miento normativo y Business Intelligence, 

actualizadas con regularidad. El lenguaje 
de este servicio es amigable y fácil de usar, 
lo que se transforma en una ventaja para 

medianas y grandes em-
presas. Además, se licencia 
por usuario y no por dispo-
sitivo. Cada empleado pue-
de instalar las aplicaciones 
hasta en 5 dispositivos. Sin 
embargo, uno de los facto-
res de mayor relevancia es 
el denominado “compro-
miso anual”, el cual hace 
referencia a la duración del 
contrato de servicio, factor 
importante para acceder a 

todos los mercados, o bien a la compra 
por servicio mensual.

Existe el consenso en la industria de la di-
ficultad de marcar diferencias de la mano 
sólo de la venta de licencias. No obstante, 
es ahí donde IFX Networks busca dife-
renciarse al permitir a sus clientes contar 
además con otros servicios que permitan 
mejorar su conectividad, información e 
ingresar con las mejores herramientas al 
mundo TI.  

 “Solo por vender licencias es difícil dife-
renciarse, es por eso que tenemos inge-
nieros de preventa para entregar solu-
ciones a la medida de cada cliente y un 
calificado soporte técnico, atendido por 
profesionales especializados, las 24 horas 
del día y los 7 días de la semana. Además, 
podemos mejorar la calidad del servicio, 
de los datos, voz, y video de Office 365 
con nuestra red de fibra óptica internacio-
nal, en forma de anillo, a través del Pací-
fico y Atlántico, convergiendo al NAP de 
las  Américas en Miami, lo cual optimiza la 
conectividad", dijo Valenzuela.  

IFX Cloud 365 viene a complementar los 
servicios de cloud, entre ellos: “Cloud Ser-
ver”, “Marca blanca o White label” y So-
luciones de respaldo de información con 
los servicios “Cloud for Server¨y ¨Backup 
for Clients”:

IFX Cloud Server: Le permite al cliente 
alojar toda su información y aplicaciones 
corporativas. Sus servidores estarán per-
manentemente conectados por medio de 
enlaces de Internet y/o a través de enlaces 
dedicados de alta velocidad.

IFX Marca Blanca: Le permite al cliente 
desplegar un negocio de infraestructura 
en la nube en poco tiempo, con él podrá 
vender servidores virtuales con su marca 
y propia estrategia de mercado, ya que 
permite la configuración tanto del nom-
bre del producto como las características 
de los planes.

IFX Cloud Backup: Lo podemos clasificar 
en dos tipos. IFX BACKUP FOR SERVER: 
Este es un servicio que busca satisfacer las 
necesidades de respaldo de información 
de nuestros clientes, para sus servidores o 
PC de usuario (físicos o virtuales), alojados 
en los datacenter de IFX o fuera de ellos; 
para ser utilizado a través de redes públi-
cas de datos (Internet) o redes privadas 
(MPLS y EPL). 

IFX BACKUP FOR CLIENTS: Le permitirá 
al cliente almacenar, compartir y sincro-
nizar todos sus archivos profesionales o 
educativos trabajados en la nube, ofre-
ciendo un acceso fácil y seguro de toda su 
información en cualquier momento que lo 
necesite.

Existen dos grandes grupos: Versión Bá-
sica (máximo de 300 usuarios) y Versión 
Enterprise (Sin límites de usuarios). La ver-
sión básica se subdivide en tres grupos: 
Essentials, Empresa y Premium. La ver-
sión Enterprise se subclasifica en cuatro 
planes para satisfacer las distintas necesi-
dades de los clientes: PRO PLUS, Enter-
prise E1, Enterprise E3 y Enterprise E5.

Finalmente, el ejecutivo de IFX Networks 
aseguró que la recepción del mercado ha 
sido muy buena. “El cloud seguirá cre-
ciendo e innovando y nuestro IFX Cloud 
365 es parte de este cambio”.  LGT 

CONOZCA MÁS DE: IFX CLOUD 365

FACTORES 
VENTAJOSOS

EL CONJUNTO QUE 
MARCA DIFERENCIAS

VERSATILIDAD 
DEL OFFICE

Ernesto Valenzuela
Country Leader Cloud
IFX Networks Chile

VERSIONES 
IFX CLOUD 365
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contaminación. Sus modernas 
instalaciones y equipamiento 
permiten realizar con elevados 
niveles de eficiencia, calidad y 
seguridad, las actividades de 
recepción, pesaje, descarga, 
acopio, desacopio, almacenaje, 
manejo y despacho de produc-
tos tales como: astilla de made-
ra, que abastece a la industria 
del papel en Japón y China fun-
damentalmente; carbón para la 
industria termoeléctrica; clinker, 
materia prima para la industria 
del cemento; azúcar cruda que 
sirve para elaborar el azúcar que 
consumimos y, eventualmente,  
diferentes tipos de granos como 
trigo, soya y avena. 

 INICIANDO EL 
 RECORRIDO  

Junto a Diego Alfaro, Gerente de 
los Terminales Coronel de Por-
tuaria Cabo Froward y nuestro 
anfitrión durante la visita, reco-
rremos algunos de los hitos que 
posicionan a este Puerto grane-
lero como el más moderno e im-
portante en su rubro en el país, 
con un movimiento de carga que 
puede superar las 10 mil tonela-
das diarias en cada uno de sus 
muelles y que en 2016 espera 

Una leve llovizna 
nos recibe a nues-
tro arribo a la So-
ciedad Portuaria 
Cabo Froward S.A, 

emplazado en la costa norte de 
la bahía de Coronel. Ubicados en 
el mirador posterior al edificio 
administrativo de la Portuaria 
tenemos una vista privilegiada 
del Pacífico y de  los tres termi-
nales mecanizados, Jureles, Pu-
choco y Chollín, que se se cier-
nen como brazos sobre él para 
alimentar los navíos graneleros 
apostados en sus aguas, cada 
uno de  los cuales alcanzan una 
longitud de 1.2 kilómetros (des-
de la costa al mar). 

A primera vista, impresiona la 
panorámica costera. No obstan-
te, lo que nos depara la travesía 
por Cabo Froward es aún más 
impactante.

Múltiples son los aspectos que 
hacen de Cabo Froward un des-
tino interesante. El primero de 
ellos es la mística que lo rodea, 
dado que gran parte de sus 80 
hectáreas industriales se em-
plazan en los terrenos pertene-
cientes a la ex minera Schwager. 
Cabe hacer notar que muchos 

de los 170 trabajadores que hoy labora en la em-
presa tienen alguna ligazón con la minera: ellos 
mismos, sus padres o sus abuelos eran mineros. 
Tras el cierre de la carbonífera se inició uno de los 
pocos procesos exitosos de reconversión de la 
zona, donde muchos trabajadores fueron contra-
tados y capacitados para insertarse en la indus-
tria portuaria, abriéndoles un nuevo horizonte para 
ellos y sus familias.

Actualmente, toda la dotación de Terminales Co-
ronel de Cabo Froward está contratada de forma 
indefinida, lo que además de entregar a los tra-
bajadores empleos estables y de calidad, es una 
ventaja competitiva para el negocio portuario, ge-
nerando de parte de ellos fidelidad con la empresa 
y adhesión a sus objetivos y metas. Además de ge-
nerar una relación virtuosa con la comunidad ale-
daña, pues ha sido también política de Froward pri-
vilegiar la contratación de personal de la comuna 
de Coronel y, en particular, de los sectores Schwa-
ger y Maule, donde desempeña su operación.

Portuaria Cabo Froward cuenta con alrededor de 
150 hectáreas, ubicadas en terrenos cercanos a 
los terminales portuarios, lejos de las zonas ur-
banas y con barreras naturales que previenen la 

CABO FROWARD
AUTOMATIZACIÓN Y MECANIZACIÓN PARA LA 
IMPORTACIÓN Y EXPORTACIÓN ESPECIALIZADA 
DE GRANELES SÓLIDOS

Durante nuestra segunda jornada de visita a la VIII Región, Revista Logistec tuvo la oportunidad de 
conocer por dentro la operación del puerto privado de uso público más importante del país en el mercado 
del granel. A continuación, presentamos los aspectos más trascendentes de este inédito recorrido. 
―――――

Diego Alfaro
Gerente de los Terminales
Portuaria Cabo Froward
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llegar muy cerca de 3 millones 
de toneladas de carga moviliza-
da para diversos sectores (Fo-
restal, Minero, Industrial).

15:30  Horas.  Junto a Diego 
Alfaro nos aprestamos a co-
nocer aquello que ‘escapa a la 
vista’, recorrido que realizamos 
en vehículo dada la extensión 
del recinto y su emplazamiento. 
Salimos de las oficinas adminis-
trativas y nos enfilamos por la 
salida principal hacia el oriente 
por las vías que nos llevarán a 
las bodegas y canchas de alma-
cenamiento de la portuaria que 
están ubicadas al interior del ce-
rro frente a la bahía de Coronel. 

Más de 7,5 kilómetros de cin-
ta transportadora para carga y 
descarga se elevan por el recin-
to, saliendo desde lo profundo 
del cerro para alimentar cada 
uno de los tres muelles de carga. 
“El sistema es altamente meca-
nizado, ya que hay muchas cin-
tas que dirigen a distintos luga-
res de acuerdo al cliente y tipo de 
producto. En tanto, cada muelle 
realiza una operación específica, 

es decir, existe uno destinado sólo al embarque de 
mercadería, otro que se utiliza para la descarga y 
un tercero que realiza ambos procesos según la 
demanda”, explica Alfaro, mientras metros y me-
tros de cinta transportadora surcan el cielo sobre 
nosotros. 

En torno a la operación, cabe destacar que por 
cada tipo de producto existe una operación diver-
sificada, teniendo como factor común un proceso 
automatizado y mecanizado, en el que la interven-
ción humana es mínima. “Por ejemplo, en el caso 
del carbón, el producto se moviliza desde el Puerto 
directamente hasta el centro de acopio del clien-
te”, describe Alfaro mientras nos adentramos a 
las canchas de astillas, el principal producto que 
mueve el Puerto y que mayoritariamente también 
se produce en estas instalaciones. 
En el caso de las Astillas, el proceso tiene dos flu-
jos. “En el primero, recibimos la madera en forma 
de troncos, los cuales entran a plantas de astillado 
que están en nuestros terrenos y que son propie-
dad de terceros. En las plantas, la madera es pro-
cesada, para luego retornar mediante cintas trans-

portadoras al lugar de acopio 
en nuestras canchas. Desde ahí 
saldrá el producto directamente 
hacia los barcos, ubicados en 
el muelle de carga respectivo”, 
describe Alfaro.

El segundo flujo implica la re-
cepción y acopio de la Astilla 
que llega en camiones directo a 
las canchas del Puerto. Una vez 
almacenado, el proceso de car-
ga en los navíos es similar al del 
flujo anterior.

15:40  Horas. Nos detenemos 
frente a una de las enormes 
canchas de acopio que tienen 
en promedio una extensión de 
75 mil m2 y una altura de 37 
mts, equivalente a 10 pisos de 
altura y a la capacidad de más 
de 400.000 toneladas. Desde lo 
alto podemos observar el proce-
so por el cual se recibe la astilla 
que, literalmente, es expulsada 
por una de las bocas de la cinta 
transportadora que llega desde 
las plantas de astillado. 

Junto a nuestro anfitrión, baja-
mos por el camino lateral has-
ta a la cancha de almacenaje 
donde se está descargando el 
material. Ubicados en el cen-
tro de ésta, resguardados de la 
operación que se desarrolla en 
el flanco derecho, observamos 
el proceso desde otro ángulo. 

El material apilado es acomo-
dado con cargadores frontales 

CABO FROWARD NO SÓLO HA LOGRADO LIDERAR 
EL RUBRO PORTUARIO-GRANELERO, SINO 

TAMBIÉN HA CONTRIBUIDO A LA RECUPERACIÓN 
DE UNA ZONA AZOTADA POR EL DESEMPLEO, 

TRAS EL DECLIVE DE SU PRINCIPAL INDUSTRIA: 
LA MINERÍA CARBONÍFERA. 
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hacia la base de la pirámide, 
con gran pericia de los operarios 
que son parte de la dotación de 
Froward. Al final de la manio-
bra, pueden observarse sendos 
cerros de madera en forma de 
astilla que posteriormente se-
rán transferidas por las cintas, 
para atravesar cerca de dos ki-
lómetros hasta llegar a la nave 
que las llevará a su destino que, 
por lo general, corresponde a las 
costas de Japón y China. 

Si bien la operación impresio-
na, tanto por el nivel tecnoló-
gico como por la envergadura, 
otro aspecto  que llama nuestra 
atención es el paraje. Con res-
pecto a este factor, cabe des-
tacar que canchas de acopio, 
plantas astilladoras, bodegas y 
domos, que hemos visualizado 
en el recorrido, conviven armó-
nicamente con el entorno. Los 
caminos de acceso a cada fae-
na, flanqueados por cierres ver-
des y naturaleza por doquier son 
un panorama poco habitual en 
un recinto de este tipo industrial 
y portuario, próximo a sectores 
urbanos.

16:00  Horas. Salimos de las canchas de astillas 
y nos dirigimos hacia el camino lateral que rodea 
un gran domo construido para depositar el mate-
rial. Ubicado en la espesura del cerro, almacena 
Clinker para la industria del cemento. “Este tiene 
una capacidad de almacenamiento que supera las 
23 mil toneladas y se utiliza específicamente para 
el acopio de Clinker, materia prima que se utiliza 
en la producción de cemento. El proceso de aco-
pio es similar a lo descrito antes. Cada barco trae 
aproximadamente 30 mil toneladas de producto 
que es transportado desde la nave, directamente 
al domo mediante el sistema mecanizado. Luego, 
el producto es despachado en camiones hasta la 
planta productiva, según sea la demanda del clien-
te”, agrega Diego Alfaro.

Nos acercamos por el camino hacia las bodegas 
graneleras de la Portuaria que tienen una superfi-
cie de 7.700 m2 construidos. Los edificios de gran 
altura con techo en A y 110 mts. de largo, se utili-
zan actualmente para el acopio de productos de la 
industria de alimentos, por lo cual poseen carac-
terísticas específicas, tales como, aislación, para 
proteger de la humedad y la contaminación. Según 
comentó Alfaro, el producto que se está almace-
nando en este tipo de instalaciones es el Azúcar 
“que va directo del barco granelero hasta nuestras 
bodegas sin intervención de operarios. La recep-
ción se realiza a través de cintas que llegan al te-
cho de la bodega, donde un carro móvil lo distribu-

ye hasta generar una especie de 
riñón. Finalmente, cuando la in-
dustria requiere la materia prima 
se despacha en camiones direc-
to a su planta”, explica Alfaro.

16:20  Horas. Mientras enfila-
mos hacia el edificio corporativo 
de Cabo Froward, Diego Alfaro 
nos comenta que el movimiento 
en los diversos centros de aco-
pio es constante, con un nivel 
de trabajo 24/7 y un ritmo de 
carga que nos permite movilizar 
entre 9 mil y 15 mil toneladas de 
gráneles en cada muelle por día. 
En este punto, el Gerente desta-
có la labor de los 170 operarios 
que trabajan para la Portuaria, 
fuerza que catalogó como al-
tamente técnica, capacitada y 
comprometida con quienes se 
ha construido una relación per-
manente basada en la confianza 
y el respeto mutuo.

Y es que desde su puesta 
en operación en 1994,  Cabo 
Froward no sólo ha logrado lide-
rar el rubro portuario-granelero, 
sino también ha contribuido a la 
recuperación de una zona azo-
tada por el desempleo, tras el 
declive de su principal industria: 
la Minería Carbonífera. 

Respecto de ello, Alfaro sostuvo 
que “nuestro Puerto es un ejem-
plo real de reconversión. Este 
terreno era de minas de carbón 
y muchos de los trabajadores 
que tenemos son ex trabajado-
res de esa industria. Contamos 
con hasta tres generaciones de 
trabajadores que tenían incor-
porado los estándares del traba-
jo en la mina; son familias de la 
zona que se han desarrollado de 
la mano de la reconversión de la 
comuna de Coronel y de la acti-
vidad portuaria” .  LGT 
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sólida contribución al crecimien-
to global en los últimos meses. 
(Ver Gráfico).

 EL PANORAMA 
 ECONÓMICO GLOBAL 

Antes del shock producido por 
el “Brexit”, el crecimiento eco-
nómico mundial era débil, pero 
se posicionaba para una mejora 
moderada. Un crecimiento más 

robusto que el esperado en la 
Eurozona y Japón durante el pri-
mer trimestre, además del apo-
yo de las políticas en China y la 
mejora de la confianza en Brasil 
y Rusia en el segundo trimestre, 
apuntaban a poder tener una 
pequeña aceleración en el creci-
miento mundial.

Según el reporte, pu-
blicado en agosto, 
la capacidad (me-
dida en toneladas 
de carga por kiló-

metro disponibles, AFTK por sus 
siglas en inglés) aumentó un 
4,1% respecto al mismo periodo.  
Además, el reporte sostuvo que 
los factores de ocupación se 
situaron en mínimos históricos, 
lo que mantuvo bajo presión los 
rendimientos del sector.

Con todo, el panorama de la in-
dustria ha mejorado respecto a 
la desaceleración que mostraba 
el sector a comienzos de año. 
No obstante, cabe recalcar que 
la demanda creció en todas las 
regiones, excepto en Latinoa-
mérica.

 UN RECUENTO 

En un recuento anual, según 
indicadores oficiales, los mer-
cados de carga aérea tuvieron 
un primer trimestre débil, pero 
se recuperaron y crecieron en 
el segundo.  En este sentido, los 
FTK de las compañías aéreas 
europeas han sido los más es-
tables, considerando que se han 
incrementado durante todo el 
año, con expansión del tráfico 
en ambos trimestres. En esta 
línea, el segundo periodo trimes-
tral de 2016 registró un fuerte 

crecimiento en el comercio por vía aérea en la ruta 
comercial entre Europa y Asia. 

Como era de esperar, los transportistas de Asia y 
Europa tuvieron que ver en gran parte con el cre-
cimiento mundial visto en el segundo trimestre, 
representando el 32% y 20% respectivamente. Por 
el contrario, el crecimiento fue difícil de alcanzar 
para los transportistas de Latinoamérica, ya que el 
comercio regional y la debilidad macroeconómica 
dieron lugar a una contracción del tráfico en am-
bos trimestres. 

En cuanto a las cifras del segundo semestre de 
2016,  presentadas por IATA, El crecimiento anual 
de toneladas-kilómetros de carga aérea mundial 
(FTK) se redujo levemente a un 3,9% en agosto de 
2016, de un revisado 4.0% en julio. 

Como fue el caso de Mayo y julio, las aerolíneas 
europeas registraron el más rápido el crecimiento 
anual de todas las regiones, y siguen haciendo una 

INCERTIDUMBRE
MERCADO DEL TRANSPORTE DE CARGA AÉREO

El Brexit, desempeños dispares en las diferentes regiones y un crecimiento económico débil han marcado 
las tendencias del mercado del transporte de Carga Aéreo a nivel mundial, mercado que –según el último 
informe publicado por IATA- ha crecido en demanda global de carga en un 3,9%, respecto al mismo mes 
del periodo anterior.  
―――――
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No obstante, el voto positivo al 
“Brexit” revirtió las expectativas, 
con lo cual,  la economía mun-
dial se posiciona hacia una des-
aceleración para fines de 2016. 
Los pronósticos se revisaron a 
la baja a partir de lo que ya se 
prevé que sea un crecimiento 
mediocre para este año. 

En tanto, el menor crecimiento 
del comercio total de mercade-
rías se explica en parte por el 
particularmente bajo rendimien-
to de los commodities (carga a 
granel) y la industria pesada. El 
World Trade Outlook Indicator 
(WTOI), desarrollado por la OMC 
para monitorear la trayectoria 
del comercio en relación con las 
recientes tendencias, sugiere 
que el crecimiento seguirá sien-
do lento en el tercer trimestre 
de 2016,  datos que aún no han 
sido liberados por las entidades 
correspondientes.

Así, la confluencia de una lenta 
perspectiva del comercio mun-
dial, las secuelas del Brexit y los 
indicadores que muestran una 
demanda débil, sugieren que el 
positivo impulso observado en 
FTK en los últimos tres meses 
del primer semestre se puede 
detener.

Sin embargo, la confianza del 
consumidor continuó mejoran-
do en el último trimestre y sigue 
siendo fuerte, aunque queda 
por ver si no va a resultar seria-
mente afectada a corto plazo a 
consecuencia de la conmoción 
producto del Brexit. La fortaleza 

de la confianza del consumidor y el efecto retarda-
do de los favorables bajos precios del petróleo, son 
factores que pueden revitalizar el crecimiento de la 
economía mundial.

 CHILE, COMERCIO EXTERIOR Y 
 TRÁFICO DE CARGA NACIONAL 

De acuerdo a las cifras del último reporte publi-
cado por Servicio Nacional de Aduanas, el in-
tercambio comercial chileno, durante el periodo 
enero-septiembre 2016, registró una disminución 
de un 7% respecto a igual periodo del año 2015, 
totalizando 81.606 millones de dólares, reducción 
explicada tanto por el déficit de las exportaciones 
(-6%), como también por la disminución de las im-
portaciones (-8%), lo que se tradujo en que el mon-
to del intercambio comercial del país disminuyera 
en 6.147 millones de respecto de 2015. 

En esta lógica, el comercio con Asia representó el 
43% del intercambio comercial de Chile a nivel glo-
bal en el periodo enero-septiembre 2016, con una 
disminución de 6% respecto de igual periodo del 
2015, las exportaciones e importaciones presenta-
ron una disminución del 6% respectivamente. 

Las ventas del sector minero, en tanto, tuvieron 
una caída del 10% a causa del menor precio del 
cobre, mientras que  la fruta fresca logró un alza 
del 15% en relación a igual período del año 2015. 
Los principales socios comerciales con la zona 
asiática son China, Japón y Corea del Sur, los cua-
les concentraron el 86% del intercambio comercial 
con Asia. 

El comercio de Chile con el continente americano 
alcanzó el monto de 31.493 millones de dólares, 
cifra equivalente al 39% del total del intercambio a 
nivel global, un 8% menos en comparación a ene-
ro- septiembre de 2015. El valor de las exportacio-
nes decreció un 1% y las importaciones se redu-
jeron un 14%. Respecto al intercambio comercial 
con el continente europeo, en tanto, éste totalizó 
13.705 millones de dólares, un 5% menos respecto 

a igual periodo del 2015. Los en-
víos a este continente se redu-
jeron en un 11%, baja atribuida, 
principalmente al menor valor de 
las exportaciones de productos 
mineros que anotaron una caída 
del orden del 18%, en tanto que 
las importaciones presentaron 
un aumento del 2%. El 77% de 
intercambio comercial con Eu-
ropa, se realizó con los países de 
la Unión Europea.

Atendiendo a lo anterior, cabe 
mencionar que de acuerdo a 
los reportes emanados desde la 
Junta de Aeronáutica Civil (JAC) 
el tercer trimestre de 2016 tuvo 
el siguiente comportamiento en 
torno al Transporte de Carga Aé-
reo. 

Ya para Agosto del año en cur-
so, las toneladas transportadas 
por vía aérea presentaron una 
leve baja, alcanzando un total de 
25.767 toneladas de carga mo-
vilizadas en vuelos nacionales e 
internacionales. Esta cifra,  com-
parada con la obtenida en  igual 
periodo del año 2015 representó 
un crecimiento de un 4,9%. En 
relación a la carga transportada 
en dicho periodo, el tráfico in-
ternacional, doméstico alcanzó 
cifras de crecimiento del 3,1%, 
25,2%, respectivamente. 

Finalmente, en septiembre, fue-
ron transportadas 26.479 tone-
ladas de carga en vuelos nacio-
nales e internacionales, lo que 
comparado con igual periodo 
del año 2015 representó un cre-
cimiento del 13,6%. En una mi-
rada más amplia, en el periodo 
enero-septiembre fueron trans-
portadas 247.896 toneladas de 
carga en vuelos internacionales 
y nacionales, con un crecimiento 
del 13,9%, en comparación con 
igual periodo del año 2015. LGT 

DURANTE EL MES DE JULIO FUERON 
TRANSPORTADAS 25.911 TONELADAS DE CARGA 

EN VUELOS NACIONALES E INTERNACIONALES, LO 
QUE COMPARADO CON IGUAL PERIODO DEL AÑO 

2015 REPRESENTÓ UN CRECIMIENTO DE UN 12,1%. 
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una problemática relevante que, 
lamentablemente, ya es habi-
tual. Indefensión y peligro son 
algunos de los calificativos que 
se escuchan en la industria del 
transporte de carga ante el mo-
mento que vive, tanto en las 
carreteras como en el reparto y 
distribución en las ciudades. 

Para conocer el sentir del mer-
cado, dos importantes actores 

Era una jornada nor-
mal y Juan Cerda, 
manejaba su vehí-
culo de carga. En un 
momento, el con-

ductor se vio en la obligación 
de detener su camión en una 
parada de emergencia. En ese 
instante y de forma intempesti-
va, un auto de color negro con 
cuatro pasajeros a bordo paró a 
su lado. Algo no está bien para 
Cerda. 

Los hombres se bajaron del ve-
hículo e intimidaron al conductor 
con un objeto afilado, para lue-
go llevarse el camión y también 
al chofer, quien –a pesar del 
temor- logró escapar cuando 
pasaban junto a una patrulla de 
carabineros. 

La policía logró detener a los de-
lincuentes y recuperar el vehícu-
lo de carga. Dentro del auto de 
los antisociales se encontraron 
herramientas y un bloqueador 
de sistema GPS, el cual utilizaron 
para burlar el sistema de rastreo 
del vehículo de Juan Cerda. 

Dos de los sujetos fueron con-
denados a 10 años 1 día de pre-
sidio,  otro en calidad de cómpli-
ce a 5 años y un día y el último 
condenado a dos años de cárcel. 
Este caso, abre una luz de espe-
ranza para el gremio del trans-

porte, quien ha manifestado su constante preocu-
pación por delincuencia que enfrenta día a día a lo 
largo del país. 

En la ocasión y tras conocer el caso, el gerente ge-
neral de ChileTransporte, valoró la condena. “Este 
tipo de condenas efectivas y ojalá ejemplificadoras 
debe ir en aumento en función de comunicar que 
estos delitos que afectan no sólo a las empresas 
de transporte, sino a toda la economía del país”. 
Hechos como este son los que han puesto el tema 
de la delincuencia contra los transportistas como 

DELINCUENCIA

Lamentablemente las bandas delictuales van evolucionando a la par de las medidas tecnológicas y 
preventivas para evitar robos de camiones y mercadería; hechos que se han transformado en un real dolor 
de cabeza para la industria.  Ante este panorama, las empresas han asumido el rol que les corresponde 
y han diseñado estrategias para evitar ser blanco de estos actos.  
―――――
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del transporte de carga y la dis-
tribución a nivel nacional ahon-
daron sobre el actual escenario 
de la industria, las principales 
dificultades que tienen en su 
operación, las medidas que han 
asumido y en general su expe-
riencia ante la delincuencia. 

 ¿BAJA LA 
 DELINCUENCIA? 

Según cifras que maneja la Con-
federación Nacional de Dueños 
de Camiones (CDNC) durante 
este año los robos a camiones 
ha disminuido, en comparación 
al año anterior, alcanzando ac-
tualmente los 1,3 eventos dia-
rios, lo cual deja graves daños 
a las pequeñas y medianas em-
presas de transporte. 

Más dramáticas son las cifras 
aportadas por la Cámara Na-
cional de Comercio (CNC), que 
avalúa las pérdidas anuales en 
US$240 millones, basándose en 
cifras entregadas por las com-
pañías de seguro que incluyen 
solo a las grandes firmas que 
tienen aseguradas las cargas, es 
decir, la información relacionada 
a los pequeños o medianos em-
presarios aún permanece en la 
nebulosa. 
 
Frente a estos datos, no cabe 
duda del impacto que tienen en 
la industria los robos y asaltos 
contra el transporte de carga 
por carretera y cómo eso impac-
ta no sólo por un tema de costos 
sino también por la sentimiento 
de inseguridad de los conduc-
tores, un aspecto más humano, 
pero tan o más importante que 
el económico. 

Delincuentes con amplios pron-
tuarios y conocedores del sec-
tor; premunidos de armamento 
de alto calibre y tecnologías de 

vanguardia es el perfil de los antisociales. Verda-
deras organizaciones delictuales cuyos blancos 
preferidos son los camiones que transitan en el de-
nominado “Triángulo Rojo”, cuyos vértices son los 
puertos de San Antonio y Valparaíso, y Santiago. 
Esta gran área, catalogada como una de las zonas 
más peligrosas,  la componen las carreteras 78 y 
68, así como el anillo de Américo Vespucio en la 
Región Metropolitana.

En la triangulación descrita, se ubican las tres ru-
tas de alto tráfico de camiones: Ruta 68, Autopista 
del Sol y Ruta 5. Las tres son vías de tránsito para 
mercaderías que llegan a los puertos de Valparaíso 
y San Antonio y por ellas transita el grueso de las 
mercaderías que llegan al retail y cadenas de distri-
bución. En tanto, Américo Vespucio es la autopista 
por la que transitan los camiones que transpor-
tan mercancías desde los puertos a las bodegas 
y de estas a las tiendas. En específico, los cruces 
de Américo Vespucio con General Velásquez y de 
Américo Vespucio con la Ruta 68, son zonas rojas 
donde se concentran los robos de camiones. 

 COMBATE GRUPAL 

Cuando las familias sufren un asalto en sus ca-
sas quedan con un sentimiento de desprotección, 
muchas veces se asumen medidas de seguridad 
comunitarias (alarmas vecinales, botones de páni-
cos, etc.) y se invierte en seguridad (cercos, alar-
mas); todas acciones que buscan entregar nueva-
mente tranquilidad y seguridad.  

Si llevamos esta realidad al transporte, vemos 
como en los últimos años la delincuencia se ha 
transformado en un tema de preocupación cons-
tante en la industria. Preparación de protocolos,  

medidas preventivas, incorpo-
ración de tecnología han sido 
algunos de los aspecto que re-
saltan por parte de la industria 
esta constante lucha contra la 
delincuencia.  

“Para nuestra compañía, la de-
lincuencia es un riesgo que está 
presente en el día a día, por lo 
cual se han dispuesto medidas 
para resguardar la vida y salud 
de nuestros conductores”, reco-
noció el Gerente General del hol-
ding de Empresas Perrot, Mauri-
cio Perrot. 

Ante este escenario, el Gerente 
de Seguridad de TNT, Erick Mu-
ñoz, lamentó que las medidas 
aún se realicen de modo indivi-
dual sin existir una mentalidad 
gremial arraigada en la industria 
para hacer frente a este flagelo.  

“Existe una oportunidad a través 
de compartir la información de 
poder mejorar la situación de la 
industria”, afirmó Muñoz. 

 CARRETERA Y CIUDAD 

El transporte tiene distintos ejes, 
tales como la distribución, sec-
tor que ha crecido enormemente 
en los últimos años y el trans-
porte troncal a lo largo de Chile. 
Cada una de estas áreas tiene 
sus propias realidades y sus di-
ficultades. 

Ambos ejecutivos coincidieron 
en que la situación que se vive 
en el transporte de carga urbana 
es más peligrosa por –a juicio 
del ejecutivo de Empresas Pe-
rrot- “las dimensiones del ca-
mión de carga, ya que las calles 
no están aptas para el tránsito 
de estos vehículos. En general, 
no existe un control de parte 
de las autoridades”. Por su par-
te, Muñoz reconoció que como 

Erick Muñoz
Gerente de Seguridad
TNT

Mauricio Perrot
Gerente General Holding
Empresas Perrot
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empresa actualmente tienen 
menos eventos, pero “desgra-
ciadamente eso no significa que 
la delincuencia haya disminuido, 
sino que hemos tomados medi-
das para revertir los hechos”. 

Las palabras del ejecutivo abren 
nuevamente el debate, ya que si 
los números de eventos no han 
disminuido significativamente, 
pero las grandes empresas evi-
dencian una disminución de los 
robos. ¿Quiénes son las víctimas 
hoy en día?

La respuesta al parecer está en 
las Pequeñas y Medianas Em-
presas de Transporte y Distribu-
ción y quienes no han asumidos 
las medidas preventivas con fir-
meza. “Las medidas asumidas 
por nosotros nos han dado bue-
nos resultados. Sin embargo, 
vemos como a nuestros vecinos 
más pequeños la delincuencia 
los golpea”, afirmó el Gerente de 
Seguridad de TNT.  

 CAMIÓN DETENIDO, 
 CAMIÓN VULNERABLE 

Un vehículo es vulnerable cuan-
do está a baja velocidad o cuan-
do está detenido. Bajo esta pre-
misa, los ejecutivos analizaron 
algunas medidas que se asu-
men, del punto de vista opera-
cional para evitar actos delictua-
les.

“Si se llega a un peaje, si el cho-
fer se baja a comer o si el chofer  
por cualquier motivo se detiene 
se transforma en vulnerable. 
Cuando va a una velocidad cons-
tante sobre los 50 kilómetros de 
velocidad en carretera con un 
vehículo de gran tonelaje (sobre 
20 toneladas en promedio) no es 
vulnerable, ya que le sirve de ba-
rrera. Nosotros ocupamos Cero 
detención y para eso utilizamos 

dos conductores en rutas largas”, comentó Muñoz.
Por su parte, el gerente de Empresas Perrot  enfa-
tizó en que cada día encontramos más vehículos 
en la carretera, lo que lo genera también un grado 
de peligrosidad. Además, aseguró que esa situa-
ción se ve agravada con el hecho de que en las 
carreteras no hay lugares de descanso habilitados 
y seguros para los conductores, quienes se ven 
obligados a detenerse a pesar de no contar con los 
resguardos. 

Es por eso que la seguridad va apuntada a evitar 
que los camiones paren o resguardarlos en las 
zonas donde andan a baja velocidad. Entre estas 
medidas se incluyen, por ejemplo, el diseño de ca-
ravanas a las salidas de los recintos, la utilización 
de inspectores de rutas o escoltas en las zonas de-
nominadas peligrosas. 

“Nosotros, como medida preventiva, hemos in-
cluido el diseño de caravana a la salida de nuestro 
recinto. Un camión va al lado de otro, a lo menos 
tres camiones juntos, para poder apoyar la segu-
ridad y el servicio de escolta. No obstante, los que 
menos quieren entender esta situación, muchas 
veces son los propios camioneros, quienes a ve-
ces se confían en sus años de experiencia en las 
carreteras.  Esta medida nos ha dado excelentes 
resultados”, reconoció Erick Muñoz.

 DELINCUENTES MÁS AGRESIVOS 

El gerente de seguridad de TNT lamentó el que 
hace unos meses tuvieron al primer conductor he-
rido a bala, lo que es reflejo de lo agresivo que se ha 
vuelto el robo de estos vehículos de carga. Hoy no 
sólo se encuentra al delincuente oportunista que 
sale a robar artículos que generalmente son fácil y 
rápido de reducir, sino que nos enfrentamos a ver-
daderas bandas criminales organizadas, quienes 
saben perfectamente lo que buscan. 

“A medida que se sube los niveles de seguridad va 
aumentando también los niveles de agresividad de 
los delincuentes. ¿Qué hacer ante eso? Es la gran 
pregunta. En nuestro caso utilizamos supervisión 
en Ruta, tenemos GPS en toda la flota, botones de 
pánico y además, hacemos supervisión de ruta en 
aquellos retiros que tenga un grado de valor”, ad-
virtió el ejecutivo de TNT. 

Las medidas tienen hoy que estar por sobre los 
delincuentes y para eso hay que comprender que 

existen dos pilares en los que se 
sustentas las medidas de segu-
ridad: Las personas y la tecno-
logía. 

Las personas: Aquí podemos 
asumir medidas como procedi-
mientos, alertas y entrenamien-
to a los conductores, enfocado 
en qué puede hacer, cuáles son 
sus obligaciones, qué hacer ante 
un evento. En palabras simples, 
hacerles entender que el con-
ductor no es un superhéroe.  

Tecnología. Año a año asoman 
nuevas tecnología para la in-
dustria, tales como, GPS, GPS 
del señuelo, candados, cierre de 
puerta electrónico o cámaras. 
Hay miles de elementos que si 
no se llevan a procedimientos no 
funcionarán. La tecnología debe 
ir acompañada siempre de otros 
factores (procedimientos y las 
personas).

En aras de potenciar estos pila-
res, Perrot implementó en sus 
camiones un sistema de GPS 
y una torre de control equipa-
da que monitorea los camiones 
24/7. Además, se realizan char-
las semanales sobre prevención 
en ruta. “Se habla con los con-
ductores que, ante cualquier 
evento, está su vida y sus fami-
lias primero”. 

Lamentablemente, la industria y 
el país sienten que en la medida 
en que se levante el estándar 
de seguridad, los delincuentes 
luego también lo harán. La de-
lincuencia es un ciclo que se 
va repitiendo y que nos obliga a 
estar siempre atentos y prepa-
rados para responder de buena 
manera. LGT
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EVOLUCIÓN DE LOS WMS: 
DESDE UNA TECNOLOGÍA DE 
VANGUARDIA A UN COMMODITIES 
DE LA INDUSTRIA 

E
El desarrollo de sistema par-
te desde las necesidades de 
los clientes. Bajo esta pre-
misa se ha generado una 
evolución de la tecnología y 

también de los sistemas, entre ellos, el 
ya tradicional Warehouse Managment 
Systems (WMS). 

Este software que asomó a mediados 
de los años 90 vino a revolucionar la 
industria en cuanto a la gestión de al-
macenes, enfocado –en ese entonces- 
principalmente en el inventario y la pre-
paración de pedidos. Los altos costos 

de sus implementaciones acercaron a 
los WMS a las grandes industrias, sin 
embargo, hoy pequeñas, medianas y 
grandes empresas ven en este sistema 
un aliado en la operación. 

Toda compañía que tenga un compo-
nente logístico y que quiera responder 
con calidad de servicio a las demandas 
de sus clientes requiere de sistemas que 
les permita responder a las necesidades 
logísticas y de operación con calidad. 

Nadie puede pensar en competir logís-
ticamente en un mercado trabajando 

sólo con lápiz y papel.  Hoy la clave 
está en la versatilidad de los sistemas 
adquiridos y el correcto uso que se le 
dé, todo en busca de mejorar aspectos 
como exactitud de pedidos, rapidez de 
despachos, disminución de errores ope-
racionales; aspectos que en un mundo 
competitivo como el de hoy marcan la 
diferencia. 

La evolución de Warehouse Manage-
ment Systems es muy similar a la evo-
lución de muchas otras soluciones de 
software. Inicialmente, de ser un sis-
tema para controlar el movimiento y 

AL PARECER EXISTE 
CONSENSO ENTRE LOS 
PRINCIPALES ACTORES DE 
LA INDUSTRIA DE LOS WMS 
DE QUE ESTOS SOFTWARE 
SON FUNDAMENTALES 
PARA UNA EMPRESA QUE 
QUIERE COMPETIR EN 
EL MERCADO ACTUAL, 
DONDE LA CALIDAD DE 
SERVICIO Y LA EXACTITUD 
OPERACIONAL SON 
CLAVES PARA EL ÉXITO 
DE UNA ORGANIZACIÓN. 
AL IGUAL COMO OTRAS 
TECNOLOGÍAS, LOS WMS 
HAN SABIDO ADAPTARSE 
A LOS CAMBIOS EN LAS 
OPERACIONES Y A LAS 
CRECIENTES NECESIDADES 
DE SUS CLIENTES. 
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almacenamiento de productos dentro 
de un almacén su función se ha prolon-
gado hacia toda la cadena, gracias a la 
adaptabilidad de sus funciones. 

Dado el posicionamiento que ha alcan-
zado en la operación logística diaria, el 
mercado de los WMS ha crecido sig-
nificativamente. Actualmente, pode-
mos encontrar en la industria decenas 
de softwares; escoger el adecuado de 
acuerdo al nivel de inversión que se 
quiera realizar y de las cualidades ope-
racionales de cada empresa son funda-
mentales para el posterior éxito de la 
implementación. 

Elegir el WMS adecuado es hoy la clave 
del éxito de la inversión. Pero en qué 
fijarse al escoger el Software adecuado.  
Para conocer más sobre la evolución de 
estas soluciones, las condiciones del 
mercado actual y las proyecciones de 
crecimiento futuro de éstos softwares, 
los más importantes actores de la in-
dustria analizaron a la industria. Los eje-
cutivos de SAP, Manhattan, SDI partner 
de HighJump, STG Chile con la repre-
sentación de JDA e Infor profundizaron 
en esta edición sobre el mercado y las 
necesidades de sus clientes, coincidien-
do todos ellos en el desarrollo de ha 
tenido los WMS, convirtiéndose para 
algunos en un “commodities” de la in-
dustria logística. 

La tecnología ya es una necesidad para 
una gestión eficiente de la cadena de 
suministro y del WMS, así como todas 

las operaciones logísticas. Actualmente 
no se puede considerar una empresa 
de distribución y logística que no cuen-
te con un software, más ahora cuando 
la diferenciación en cuanto al servicio y 
la calidad puede significar un punto a 
favor en un mercado competitivo. 

“Dado el desarrollo del mercado y las 
demandas de los clientes las respuestas 
no pueden ser dadas solo por alterna-
tivas o sucedáneos y requieren sistemas 
que respondan a las necesidades logís-
ticas y de operaciones”, comentó Car-
los Peralta, subgerente de WMS de SDI, 
empresa que representa a HighJump 
desde 2003, quien añadió además que 
son las nuevas exigencias de los clientes 
los que han obligados a los desarrolla-
dores de WMS a mirar hacia el nuevo 
mercado, con sus demandas, ritmos y 
exigencias. 

El desarrollo de la Industria de WMS 
–de acuerdo a Eric Lamphier, Director 
Senior de la Gerencia de Producto de 
Manhattan Associates-  ha ido de la 
mano con el desarrollo de las cadenas 
de suministros, las cuales buscan la per-
fección de sus capacidades con la finali-
dad de mejorar los resultados. 

“El manejo de producto y distribución 
ejecutados de forma eficiente son, li-
teralmente, los elementos claves que 
impulsan iniciativas como ‘más rápido 
y más barato’ y otras centradas en el 
cliente. Soluciones de software WMS 
automatizan y estandarizan las deci-
siones al tiempo que hacen las grandes 
decisiones sobre el uso de inventarios 
y la actualización de activos de mano 

de obra y de automatización. Estamos 
viendo que nuestros clientes actuales y 
potenciales que implementan o hacen 
un upgrade a las soluciones de WMS 
de manera mucho más eficiente y vien-
do resultados fenomenales en todas 
las geografías, industrias y niveles”, 
comentó Lamphier. Asimismo, Santia-
go Guzmán, Gerente de Productos de 
Software de STG Chile, representante 
de JDA WMS, sostuvo que “el WMS 
se ha convertido hoy en una parte im-
portante de la industria, llegando a ser 
casi imprescindible. No creo que haya 
un encargado de logística que espere 
seguir administrando sus operaciones 
sin un WMS”.

ACTUALMENTE, PODEMOS ENCONTRAR EN 
LA INDUSTRIA DECENAS DE SOFTWARES; 
ESCOGER EL ADECUADO DE ACUERDO AL NIVEL 
DE INVERSIÓN QUE SE QUIERA REALIZAR Y DE 
LAS CUALIDADES OPERACIONALES DE CADA 
EMPRESA SON FUNDAMENTALES PARA EL 
POSTERIOR ÉXITO DE LA IMPLEMENTACIÓN. 

NO A LAS 
ALTERNATIVAS

Beatriz Masferrer
Industry Value Engineering
Consumer Industries
SAP Southern Latin America

Carlos Peralta
Subgerente WMS
SDI - Highjump

Eric Lamphier
Director Senior 
Gerencia de Productos
Manhattan Associates

Santiago Guzmán
Gerente de Productos
de Software STG Chile
Representante JDA Software

Lisandro Sciutto
Director de Producto
INFOR
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Sin embargo, la evolución de la industria 
ha sido posible gracias “a la fusión de 
nuestras aplicaciones para convertirse 
en parte de un conjunto más integral”, 
recalcó el ejecutivo de Manhattan. 

Es así como con los años de evolución, 
según Beatriz Masferrer, Industry Value 
Engineering Consumer Industries, SAP 
Southern Latin America, estas tecnolo-
gías están “enfocadas en brindar nue-
vas funcionalidades que los diferencien 
en el mercado. Tradicionalmente los 
WMS cubren la mayoría de los procesos 
logísticos y productivos de la industria. 
Los WMS que están fuertemente posi-
cionados, presentan cobertura total de 
la cadena logística, desde la planeación 
de las órdenes, hasta el tracking logís-
tico de las entregas en tiempo real (end 
to end)”. 

Adicionalmente, la ejecutiva agregó 
que hoy el mercado se ha visto poblado 
de competidores de nicho que ofrecen 
“una alta diferenciación tecnológica 
con funcionalidades en la nube o en 
aplicaciones móviles con costos opera-
tivos bajos y esquemas de venta muy 
parecidos a los de un app store, a dife-
rencia de los competidores tradiciona-
les con ventas de licencias renovables”.

Para Guzmán la evolución en conjunto 
de los Software y de la industria Logís-
tica los ha transformado socios en fun-
ción de apoyar la operación. 

Hoy un sistema como los WMS es con-
siderado por muchos como un commo-
dities en la industria. Ya nadie puede 
esperar competir logísticamente tra-
bajando con lápiz y papel. Las buenas 
prácticas que generalmente la hereda-
mos de otros mercados establecen cier-
tos comportamientos que ya dependen 
de un sistema. 

Hoy no podemos inventar que las bue-
nas practicas la haremos a mano, por-

que es imposible ya que los pedidos 
no serán rápidos, tendrán errores, los 
despachos no serán rápido; y todo eso 
genera reclamos de los clientes. 

“Los sistemas de manejo de adminis-
tración logística son un commodities 
porque de otra forma las compañías no 
serían hoy en día competitivas”, enfa-
tizó el ejecutivo de SDI, quien agregó 
además que “los clientes son cada vez 
más autónomos en el negocio y en la 
operación. Es así como por medio de la 
tecnología que se le agrega al software 
es posible adaptarlo a las necesidades 
del proceso de cada cliente”. 

Asimismo, Guzmán comentó que el po-
sicionamiento de esta herramienta en la 
industria responde, en cierta medida, a 
que “hoy todos los consumidores que-
remos las cosas ‘aquí y ahora’ y conocer 
dónde están y para eso se requiere un 
soporte que ha evoluciona favorable-
mente en los últimos 15 años”.

La ejecutiva de SAP sostuvo que “dado 
los retos de la logística actual como son  
la globalización, sustentabilidad, y a su 
vez, la personalización masiva de pro-
ductos, así como la reducción de costos 
logísticos e industrias verdes, se requie-
re de un WMS que permita ser ágil a las 
características actuales del mercado”. 

A reglón seguido, Masferrer advirtió 
que “la logística tradicional sin WMS se 
ve entorpecida por la variedad de pro-
cesos y la complejidad de los mismos, 
donde las empresas vanguardistas, re-
quieren indispensablemente un WMS 
que avance al paso acelerado y nece-
sidades tanto de la industria como el 
receptor final”.

Por su parte,  Sciutto afirmó que “ya no 
es suficiente optimizar el desempeño 
de cada segmento de su cadena de su-
ministro. Para lograr un desempeño óp-
timo se necesita ver y operar la cadena 
de suministro como un todo unificado 

WMS Y 
COMPETITIVIDAD
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que abarca participantes tanto dentro 
como fuera de la compañía, incluyendo 
clientes, contratistas y proveedores. Las 
compañías con tecnología de la cadena 
de suministro más integrada se clasifi-
can invariablemente entre los mejores 
de la industria en todo sentido. La vi-
sibilidad de la cadena de punta a pun-
ta, combinada a un sistema eficiente 
de ejecución, puede ayudarlo a tomar 
mejores decisiones y ejecutarlas de un 
modo más rápido y rentable”. 

Finalmente, en este tema, el Director 
Senior de la Gerencia de Producto de 
Manhattan Associates, sostuvo que, en 
general, “la industria de la distribución 
no ve al WMS como un commodities. 
No obstante, aquellas empresas con 
resultados medios  o que han adop-
tado de forma extemporánea  estas 
herramientas pueden ver la cadena de 
suministro como menos estratégica 
que otros aspectos de su negocio y eso  
podría llevarlos a ver al WMS como un 
commodities. En esta línea, expertos 
en distribución, incluyendo numerosas 
empresas de consultoría e implementa-
ción ven las soluciones de WMS como 
un componente vital en caso de una 
mejora en  la cadena de suministro. 

La adopción de las últimas y más gran-
des innovaciones WMS conducirá a un 
mejor desempeño operacional y resul-
tados diferenciales, no por nada las 
inversiones de serie WMS –por parte 
de  los principales proveedores- impul-
sarían la innovación, las nuevas capaci-
dades específicas de la industria, y las 
opciones más modernas para la ejecu-
ción de un trabajo eficiente”.

“Ya no importa el tamaño de la em-
presa. Los WMS asoman como una 

necesidad del negocio, ya que para to-
dos es importante saber que tengo un 
producto para responder a mi cliente, 
también debo responder a sus deman-
das de tiempo y forma de despacho. 
En otras palabras, todos necesitamos 
información objetiva para operar y ese 
aspecto ha transformado en esenciales 
a los WMS”, expresó el Gerente de Pro-
ductos de Software de STG Chile con lo 
que dejó entrever la importancia trans-
versal que han asumido estas herra-

mientas en la industria, independiente 
de su tipo y tamaño. Para eso hoy el 
mercado ofrece un abanico de solucio-
nes para las demandas de las distintas 
industrias con distintos clientes. “En un 
comienzo estas soluciones eran adqui-
ridas por grandes empresas, que eran 
quienes tenían los recursos para invertir 
en estas grandes soluciones; era una 
implementación que hasta hace un 
tiempo, con la tecnología que se mane-
jaba, era cara, menos adaptable y más 
rígida”, comentó Carlos Peralta.

Hoy el mercado pone a disposición de 
la industria un sinfín de soluciones. Sin 
embargo, la tarea de la industria es es-
coger el sistema adecuado para cada 
solución. En ese abanico de soluciones 
tenemos a los WMS de clase mundial 
que –según Beatriz Masferrer- tienen 
destacados atributos como es “la capa-
cidad de cubren directamente a los pro-
cesos tradiciones de recibo y envío de 
mercaderías de manera ágil e inteligen-
te, soportado por capacidades tecno-
lógicas que simplifican las actividades 
del día a día en los centros de distribu-
ción. Adicionalmente, son proactivos y 
proponen tanto la ejecución como la 
planeación y el reporteo y trazabilidad 
en tiempo real de la operativa. Actual-

mente y con miras al futuro, son los que 
brindan una plataforma robusta que 
permite agregar procesos nuevos como 
omnicanalidad, 3pl, IoT, etc. Además, 
de estar cubriendo las necesidades de 
cada una de la industrias”.

No obstante, el fácil acceso a la tecno-
logía que se experimenta en los últimos 
años ha significado un cambio en el 
mercado con un cliente más empode-
rado. Hoy muchos clientes buscan en 

la tecnología una solución para revertir 
problemas cotidianos de su operación. 

En esta línea, Lisandro Sciutto, Director 
Producto Infor, expresó que los clientes, 
en general, buscan relaciones estraté-
gicas y confiables. “Demostrar que se 
cuenta con funcionalidades integrales 
para la ejecución de la cadena de su-
ministro resulta vital como ventaja. Sin 
embargo, muchas empresas están to-
davía luchando con un software viejo, 
que no cuenta con capacidad móvil, no 
con funcionalidades de código de ba-
rras, con una gestión del personal in-
eficiente, falta de soporte para flujos de 
trabajo de múltiples clientes y mala ges-
tión del espacio del inventario. A estas 
empresas les resulta imposible competir 
y ser productivas”. 

Para el subgerente de WMS de SDI 
“hoy hemos salido en busca de nuevas 
tecnología que nos permitan llegar a 
clientes con menos presupuestos y en 
esta línea asoma el cloud. Para una em-
presa que es pequeña tener una nece-
sidad logística y con clientes que exigen 
exactitud y rapidez y necesitan un sis-
tema que los ayude y así nacen otras 
versiones más light o esta modalidad de 
la nube”. 

“EN UN COMIENZO ESTAS SOLUCIONES ERAN ADQUIRIDAS POR GRANDES 
EMPRESAS, QUE ERAN QUIENES TENÍAN LOS RECURSOS PARA INVERTIR 
EN ESTAS GRANDES SOLUCIONES; ERA UNA IMPLEMENTACIÓN QUE HASTA 
HACE UN TIEMPO, CON LA TECNOLOGÍA QUE SE MANEJABA, ERA CARA, 
MENOS ADAPTABLE Y MÁS RÍGIDA”
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El grupo de clientes grandes con pre-
supuestos se van terminando (retail, 
cadenas de supermercado) y hoy el 
mercado tiene clientes medianos y 
pequeños, lo cual ha obligado a  las 
empresas de WMS a adaptar sus sis-
temas a estas nuevas realidades, tanto 
del punto de vista de las aplicaciones 
como también a nivel de precios.  

“Este panorama nos ha obligado como 
industria a mirar a otros grupos del 
mercado, donde el diferenciador es la 
calidad del software y el respaldo de 
una empresa. Todos los WMS hacen 
relativamente lo mismo: Administrar el 
inventario, pero cuando entra en el de-
talle específico es cuando comienzan a 
asomar las diferencias”, recalcó Santia-
go Guzmán. 

Como toda tecnología, los WMS han 
evolucionado constantemente desde 
su aparición, lo que hace difícil saber 
cómo responderán a las demandas 
futuras de la industria. La tecnología 
cambia rápidamente y estos software 
no son la excepción. 

Los ejecutivos de estas importantes 
compañías señalaron algunos aspectos 
que contemplarían estas herramientas 
en el corto y mediano plazo.  

Para el ejecutivo de SDI, la evolución de 
estos sistemas pasa por “la tecnología, 
los procesos y las plataformas de im-
plementación. Proyectarse es difícil en 
el tiempo. Sabemos que es un commo-
dities y una necesidad para la industria; 
y también que se ha transformado en 
un diferenciador para las empresas exi-
tosas. La clave está en que cada vez los 
procesos se tienen que alinear con las 
necesidades del cliente final”. 

En cuanto a los costos de implementa-
ción se proyecta que las listas de pre-
cios irán a la baja con el tiempo, lo que 
–a juicio de Peralta -los acercará si o si a 

nuevos clientes. Tendrán más funciona-
lidades y cubrirán nuevas necesidades. 

De acuerdo a Eric Lamphier de Man-
hattan Associates, la industria de WMS 
se está consolidando desde una pers-
pectiva de marketshare y proveedores. 
En este ambiente, “es probable que 
veamos un ciclo de sustitución y actua-
lización de estas iniciativas y se crearán 
oportunidades para la estandarización. 
Las inversiones de los proveedores de 
WMS producen nuevas capacidades y 
mejoras más rápidas, de bajo costo e 
instalaciones de nuevas capacidades 
será importante para los vendedores 
exitosos y sus clientes”.

Asimismo, Lamphier agregó que los 
“clientes satisfechos tendrán acceso 
a las capacidades de clase mundial 
WMS, disponibilidad de expertos en la 
materia, soporte al cliente, y entrena-
miento intuitivo y la formación a través 
de las áreas de soluciones que rodean 
los núcleos WMS”. 

“Del punto de vista tecnológico los 
WMS continuarán su desarrollo, in-
corporando nuevas tecnologías que 
apoyen la operación y ahí se verá la 
verdadera capacidad tecnológica cada 
software de soportar la operación con 
nuevas tecnologías”, aseguró Guzmán. 

Además, el ejecutivo de STG Chile 
agregó que el desafío de la industria 
está “en modelar la operación de los 
clientes de forma simple con la capa-
cidad de adecuarse a los procesos de 
cada empresa. Todos partieron pidien-
do controlar los inventarios, pero luego 
se fue abriendo el apetito de los clien-
tes para ir incorporando herramientas 
que le ayuden en la toma de decisio-
nes”. 

Para Beatriz Masferrer, ejecutiva de 
SAP, los retos de los WMS en el futuro 
pasan por permitir el crecimiento tec-
nológico de las empresas e industria, 
reduciendo los costos operativos de 
los mismos y siendo ágiles en sus im-

plementaciones y en sus mejoras, cu-
briendo necesidades de los actuales y 
los diferenciados  tipos de Industrias. 

Para el Director de Producto de Infor, 
las actuales tendencias indican que la 
plataforma tecnológica debe ser avan-
zada, “incluyendo middleware de fácil 
integración con otras soluciones exis-
tentes en las empresas, como también 
incluir funcionalidades sociales, ser 
móviles, anlaytics para un análisis pro-
fundo de big data así como poder de-
cir si se desea implementar en la nube 
o en un servicio propio. Por otro lado, 
aparte de las tendencias tecnológicas 
ya mencionadas, vemos que otra ten-
dencia es contar con un software único 
que pueda gestionar toda la problemá-
tica de la cadena”. 

En palabras simples, Lisandro Sciutto, 
sostuvo que el gran reto de los WMS 
en el futuro es seguir acompañando a 
las empresas, escuchar sus problemá-
ticas y estar pendientes de todas las 
novedades tecnológicas para ir incor-
porándolas. 

Es así como hoy podemos decir que 
gracias a la tecnológica y la adaptabili-
dad, estos sistemas se han posicionado 
como una herramienta de confianza 
para la industria logística, transformán-
dose dichos factores en una propuesta 
de valor de estos softwares. 

Y son estos mismos factores los que 
permiten hoy a la industria de los WMS 
proyectar su desarrollo de la mano de 
la cada vez más exigente y creciente 
industria logística. Diseñar la mejor 
forma para acompañar el crecimiento 
de las empresas y del rol de la logística 
es y será por siempre la tarea principal 
para los Warehouse Managment Sys-
tems. LGT 

EL FUTURO DE UNA 
TECNOLOGÍA
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Todos buscamos la felicidad, ya sea en el ámbito personal como 
también en el aspecto laboral. Sin embargo, para alcanzar 
la anhelada felicidad en la organización es necesario que 
las empresas y quienes están a cargo de RR.HH faciliten la 
construcción de las mejores condiciones. Alcanzar la felicidad al 
interior de una organización aporta un sinfín de beneficios a las 
compañías. Un trabajador feliz produce más y mejor!.

GERENCIA DE 
LA FELICIDAD:  
UN NUEVO 
PARADIGMA 
EN RECURSOS 
HUMANOS

Al hablar de Recurso Humano, como departamen-
to al interior de las empresas, a muchos lo primero 
que se les viene a la mente es el segmento de la 
empresa dedicada a la reclutación de personal y la 
gestión del área e integración de la empresa. 

Sin embargo, en el último tiempo se ha puesto én-
fasis en el valor que esta área puede aportar a las 
compañías con indicadores de carácter humano, 
tales como satisfacción laboral, el compromiso del 
trabajo, programas de incentivos y apoyos, entre 
otros.  No obstante, el éxito de la implementación 
de estas políticas empresariales radica en la capa-
cidad que el equipo a cargo tenga de considerar 
el mayor número de factores que inciden en el 
desempeño de un trabajador, tales como su per-
sonalidad, su ambiente, su entorno, su familia y en 
general, las condiciones que lo rodean. 

Durante los últimos años, las empresas han dise-
ñado políticas tendientes a generar un vínculo con 
los trabajadores, herramientas utilizadas para la re-
tención del personal, tales como seguros de salud 
complementarios, bono de educación, beneficios 
estudiantiles para sus hijos, celebración de fin de 
años y el cada vez más incorporado HomeOffice 
los viernes. 

Todos estos aspectos tienen un objetivo en común: 
lograr la fidelización y compromiso del personal 

con las compañías, lo cual se puede entender tam-
bién como aspectos que hagan el trabajo más feliz. 
Es así como hoy somos testigo de un nuevo con-
cepto de gestión en el área del Recurso Humano: 
la Gerencia de la Felicidad. Este paradigma trata 
de un esquema inclusivo que mira a los empleados 
como personas que necesitan disfrutar sus labores 
para crecer. En esta lógica, la motivación es un pilar 
fundamental. 

 NOS SENTIMOS BIEN CUANDO 
 LAS COSAS SALEN BIEN 

Que importante es sentirse cómodo en el trabajo,  
considerando que las personas pasan alrededor del 
70 por ciento de su vida ahí, más aun considerando 
que Chile es uno de los países con jornadas labora-
les con más horas (y no por eso el más productivo) 

EN WEB SECCIÓN [ LOGISTICA ] RRHH
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y largos trayectos casa-trabajo, lo cual au-
menta el tiempo fuera del hogar y relacio-
nado al empleo. 

Este nuevo concepto busca efectivamente 
ayudar a que el tiempo en el trabajo sea 
lo más agradable posible, permitiendo te-
ner como resultado el que la calidad de 
las persona sea mejor. Pero, ¿somos feli-
ces los chilenos en el trabajo?  

En base a datos estadísticos, podemos 
decir que un 59% de los trabajadores 
chilenos se sienten felices en sus trabajos. 
Así lo reveló la primera Encuesta Nacional 
de Felicidad en el Trabajo 2015, realizado 
por la Cámara Nacional del Comercio, 
Servicios y Turismo de Chile (CNC) en 

conjunto con la consultora organizacional 
Japiworks. En el marco del III Encuentro 
Nacional del Comercio, Felicidad Laboral: 
Un asunto de negocios, realizado hace un 
año en Santiago, Nic Marks, fundador y 
director de Happiness Works, comentó 
que “tenemos que ver cómo están las 
personas, y vemos que cuando las perso-
nas están bien, están contentas y se sien-
ten bien trabajan mejor, y cuando la gente 
trabaja mejor a las empresas les va mejor y 
aumenta la productividad hasta en 30%. 

También les va mejor en sus valores ac-
cionarios y pueden incrementar sus in-
versiones hasta en 3 o 4% anual". En esa 
oportunidad, la encuesta arrojó que para 
un 68% de los consultados es “muy im-

portante” la felicidad laboral, cifra que es 
mayor en las mujeres, personas de más de 
55 años y el grupo socioeconómico D. 

Con relación a la experiencia en el tra-
bajo, un 83% dice que tiene un “traba-
jo valioso” y un 69% que “disfruta de su 
trabajo”. Sin embargo, estas calificaciones 
positivas no inhiben los sentimientos de 
frustración y estrés. De hecho, un 87% 
dice que se siente frustrado, un 62% que 
está estresado y un 85% aburrido.

El sondeo reveló que los trabajadores más 
felices son: aquellos que tienen 55 años o 
más, las personas del segmento D, quie-
nes viven en el norte del país, y quienes 
se desempeñan como oficiales, operarios 
y artesanos.

En tanto, los menos felices son quienes 
tienen entre 18 y 30 años, las personas del 
grupo ABC1, de la Región Metropolitana 
y aquellos que desempeñan funciones de 
directores, gerentes y profesionales.

Por otra parte, de una escala de 1 a 7, el 
69% calificó entre 6 y 7 el concepto “dis-

El líder efectivo es 
aquel que logra 
conjugar  firmeza 
+ cercanía. Para 
ir logrando los 
resultados esperados 
en esta materia, 
se requiere que el 
trabajador se sienta 
parte de la empresa 
y para eso la tarea 
es generar las 
condiciones para una 
gestión participativa 
y para eso considerar 
al trabajador en la 
toma de decisiones 
es fundamental. 
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fruta su trabajo”, mientras que un 59% 
pone igual nota a “me siento feliz cuando 
estoy en el trabajo”.

Los Recursos Personales como las relacio-
nes de apoyo, salud y vitalidad, confianza, 
resiliencia y felicidad, lograron una buena 
calificación. Sin embargo, el equilibrio 
vida-trabajo es el concepto que más baja 
nota tiene, dado que un 57% lo califica 
entre 1 y 5.

En lo relativo al sistema de la organiza-
ción, es decir, las condiciones laborales, la 
“paga justa” es lo que tiene menor nivel 
de aprobación, con una nota promedio de 
4,7. La “estabilidad laboral” es otro factor 
débil que obtiene una calificación de 4,6, 
mientras que “la relación con el jefe” y el 
“beneficio social” alcanzan una positiva 
puntuación, de 6,1 y 6,2, respectivamen-
te.

Respecto del funcionamiento en el tra-
bajo, esto es capacidad de rendir en su 
respectiva actividad, la “posibilidad de ser 
uno mismo” alcanza la mejor nota (6,1), 
con un 77% de quienes ponen nota entre 
6 y 7. El aspecto peor evaluado es “apren-
der nuevas habilidades”, dado que un 
59% lo califica entre 1 y 5.

 LO ESENCIAL SON 
 LAS PERSONAS 

El liderazgo firme y cercano es una de los 
ejes de gestión que es necesario desarro-
llar deliberadamente para implementar y 
operacionalizar el Modelo de Felicidad en 
el Trabajo. Sin su activa implementación y 
desarrollo, este modelo queda en la cate-
goría de una buena intención o una con-
ceptualización interesante, pero no consi-
gue ser traducido a una ejecución práctica 
en las organizaciones.

Aquí lo esencial es contar con la visión de 
un nuevo liderazgo, dado por la cercanía 
que éste puede alcanzar con su equipo; 
dejando atrás la visión antigua de un li-
derazgo lejano a los trabajadores, un li-
derazgo que se plasmaba con toques de 
superioridad. 

De acuerdo al profesor Ignacio Fernández 
Reyes, profesor eClass de Felicidad Orga-
nizacional, la clave está en contar con un 
líder cercano, que sea capaz de establecer 
relaciones confiables; que muestre un ge-
nuino interés por sus colaboradores y sus 
vidas individuales; que vea a sus emplea-
dos como personas tan legítimas y válidas 
como él; que entienda que la única dife-
rencia circunstancial es que él tiene más 
autoridad por el cargo ejercido. En defi-
nitiva, que entienda que la horizontalidad 
relacional en espacios emocionales positi-
vos es la clave del encuentro humano en 
cualquier lugar y, por supuesto, también 
en el trabajo. 

El líder efectivo es aquel que logra conju-
gar  firmeza + cercanía. Para ir logrando 
los resultados esperados en esta materia, 
se requiere que el trabajador se sienta 
parte de la empresa y para eso la tarea es 
generar las condiciones para una gestión 
participativa y para eso considerar al tra-
bajador en la toma de decisiones es fun-
damental. 

Todos estos aspectos se engloban en la ya 
definida Gerencia de la Felicidad que se 
caracteriza por esta nueva forma de mi-
rar a los colaboradores como un TODO. 
Pero, ¿Qué hace la gerencia de la felici-
dad? Según datos recabados por el por-

tal catalán tucoach.eu, un Gerente de la 
Felicidad se encarga de: Diseñar iniciativas 
de motivación; Fomentar el respeto en el 
área laboral; Abrir canales de comunica-
ción eficaces con los empleados; Destinar 
el tiempo necesario para atender las in-
quietudes de cada trabajador; Promover 
dinámicas de relajación e interacción para 
reducir el estrés; Infundir optimismo en 
todo el personal.

No cabe duda, que un trabajador feliz es 
un trabajador motivado, y con ello más 
productivo y comprometido con el pro-
yecto de la empresa. Así que, ¿qué mejor 
forma de mejorar el desempeño que lo-
grando el bienestar y satisfacción de tus 
trabajadores? 

Con todo, se debe tener claro que no 
bastan los indicadores económicos para 
medir el bienestar de una sociedad, pues 
la felicidad también juega un rol funda-
mental en el desarrollo de los países y sus 
habitantes. Es por eso es que las empresas 
están llamadas a cumplir un papel impor-
tante en cuanto a la creación de condi-
ciones que potencien la felicidad de sus 
trabajador. De darse dichas condiciones, 
no cabe duda que en Chile tendremos 
más trabajadores feliz y a la postre mejor 
y más productiva. Y, ¿tu empresa se pre-
ocupa de la felicidad de sus trabajadores? 
¿Eres feliz en el trabajo?. LGT 
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No cabe duda, que 
un trabajador feliz 
es un trabajador 
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ello más productivo 
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con el proyecto de 
la empresa. Así 
que, ¿qué mejor 
forma de mejorar 
el desempeño que 
logrando el bienestar 
y satisfacción de 
tus trabajadores? 
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Gracias al rol que han asumido las telecomunicaciones y la 
conectividad se ha constituido el escenario perfecto para que las 
Pymes miren hacia otros mercados, rompiendo así las barreras 
idiomáticas, legislativas y muchos otros obstáculos. La tarea para 
las nuevas generaciones de pequeñas y medianas empresas es 
asumir el riesgo, ya que fuera de las fronteras está la posibilidad de 
dar el gran salto comercial. 

PYMES 
¿ES EL MOMENTO 
PARA CAMBIAR EL 
SWITCH?

Durante el mes de octubre se celebró la semana 
de la Pyme, oportunidad donde las distintas auto-
ridades y entidades analizar el escenario actual y 
los desafíos futuros de las Pequeñas y Medianas 
Empresas (Pymes). 

Considerando que este sector de la economía re-
presenta el 98% del total de las empresas formales 
y crean cerca del 63% de los empleos, la proyec-
ción de éstas en el mercado es fundamental, consi-
derando además el contexto económico actual. En 
este marco, la presidenta Michelle Bachelet llamó a 
las Pymes a cambiar el switch. 

“Chile debe recuperar el optimismo, mirar nues-
tro presente y nuestro futuro con más confianza. 
A Chile no le hacen bien quienes encuentran todo 
malo. Los hechos, en pobreza, en desempleo, en 
competitividad, dicen lo contrario: Nuestro país 
está avanzando y tiene la solidez para seguir ade-
lante. Por eso soy optimista”, afirmó Bachelet.  

Dada las condiciones actuales de tecnología, eco-
nomía y globalización, el principal desafío de las 
Pymes –de cara a su desarrollo y proyección- es mi-
rar hacia afuera: Internacionalización. Así las Pymes 
exportadoras se han transformado en un pilar fun-
damental para este sector. 

El mayor acceso a las comunicaciones y a la tecno-
logía ha generado el escenario propicio para que las 
pequeñas y medianas empresas miren hacia fuera 
de las fronteras. El comercio exterior se ha trans-
formado en una importante plataforma para dar el 
gran salto e interactuar con otros mercados emer-

gentes y desarrollados. Si a las Pymes les va bien, 
al país le va bien. Ese es el sentir de este mercado, 
fundamentalmente por ser generadora de empleo, 
agentes de estabilización social y fuente de inno-
vación. Muchos ven en el éxito de este sector un 
factor determinante en la lucha contra la pobreza 
y en el proceso general de desarrollo económico. 

 UNA CUESTIÓN DE 
 GANAS DE CRECER 

Aunque muchas empresas todavía tienen grandes 
dificultades para iniciar y ampliar sus actividades 
comerciales, la revolución en el sector de las TIC les 
brinda una oportunidad para superar muchos de 
esos obstáculos.

El acceso a tecnologías y la facilidad de conectivi-
dad con otros horizontes ha permitido a muchos ir 
rompiendo el mito de que las Pymes están orienta-
das al mercado interno. 

Hoy las nuevas generaciones se han transformado 
en un generador de cambios. El comercio electró-
nico ha asomado como un trampolín para el desa-
rrollo de Pymes lideradas por grupos de jóvenes, 
quienes ven en la tecnología el aliado perfecto para 
romper las barreras y asumir el riesgo y también las 
oportunidades que conlleva el variado mercado in-
ternacional. Sin embargo, a pesar de los esfuerzos 
gubernamentales, el idioma propio de las expor-
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taciones (reglas, impuestos, documenta-
ción, procesos, legislación, entre otros) se 
ha transformado en el principal obstáculo 
para los exportadores. 

De acuerdo al Documentos de proyectos 
Tecnología de la información y las co-
municaciones (TIC) para el fomento de 
las pymes exportadoras en América de 
la Cepal otras barreras a la exportación 
serían: (1) debilidad de las empresas en 
la gestión de calidad, la información, la 
estrategia de marketing y la gestión de 
clientes, entre otras cosas; (2) falta de ca-
pital humano y de acceso al crédito; (3) 
poca capacidad de producción, insuficien-
te para alcanzar economías de escala; (4) 
falta de acceso a la información relativa a 
los mercados (5) altos costos de transpor-
te y complejidad y lentitud de los procedi-
mientos relacionados con el comercio.

 DE MODO FÁCIL 

Ante este panorama iniciativas como “Ex-
porta Fácil” de ProChile en conjunto con 
Correos Chile asoma como una estrategia 
en ayuda para las exportaciones, dirigida 
a las MiPymes. 

Este programa les permite a las empresas 
exportar sus productos en pequeños en-
víos de manera sencilla, segura y rápida, 
reduciendo los trámites administrativos, 
así como los costos de envíos internacio-
nales. 

Es así como Exporta Fácil representa una 
oportunidad comercial para cientos de 
empresas, quienes también puede reci-
bir capacitación y apoyo para iniciarse en 
el comercio electrónico. A través de sus 
propias tiendas online y las plataformas 
digitales, las MiPymes podrán llegar a los 
mercados internacionales, independiente 
de su ubicación y volúmenes de produc-
ción, con acceso a nichos de mercados 
específicos en más de 190 países. 

Con este programa, las empresas podrán 
exportar a través de un proceso simplifi-
cado sus productos con un valor de hasta 
US$ 2 mil y que cada envío no supere los 

30 kilos, accediendo a una tarifa preferen-
cial con un 15% de descuento otorgada 
por Correos Chile a las empresas MiPymes 
clientes de ProChile. Estos beneficios apli-
can a los siguientes servicios: Pequeño pa-
quete Internacional (PPI) certificado: Hasta 
1 kilo de peso, cobertura en 192 países y 
entrega estándar desde 5 a 220 días; Ex-
press Mail Service (EMS): hasta 30 kilos, 
cobertura a 34 países y tiempo de entrega 
de 4 a 10 días; Courier Internacional: Has-
ta 30 kilos por pieza, máximo 500 kilos, 
con cobertura en 192 países y tiempos de 
entrega de 2 a 6 días. 

 EL VALOR DE LAS TIC 

Las tecnologías de la información y las 
comunicaciones han sido consideradas 
durante mucho tiempo una herramienta 
efectiva para superar los obstáculos que 
enfrentan las pymes y facilitar el comer-
cio internacional. Las pymes utilizan las 
TIC principalmente para los siguientes 
propósitos: dirección y estrategia em-
presarial; establecimiento y coordinación 
de sociedades entre empresas grandes 
y pequeñas; sociedades entre empresas 
pequeñas; servicios y políticas específicos 
por sector; sitios web para proporcionar 
información y buscar socios comerciales; 
sitios web públicos para promover y facili-
tar el comercio; y adopción de TIC en los 
sectores no informáticos. 

Algunos casos en que las pymes entran en 
contacto con un cliente en forma exito-
sa demuestran que las empresas pueden 
combinar los canales de comercialización 
tradicionales con las TIC para construir re-
laciones de confianza con sus clientes. 

 CON MIRAS A EE.UU. 

El Gobierno lanzó la primera edición del 
“Chile Week Estados Unidos” para dar a 
conocer principalmente su oferta de pe-
queñas y medianas empresas (Pymes) en 
el mercado estadounidense. El evento que  
busca ofrecer a Chile como proveedor de 
bienes y servicios y también como destino 
de inversión extranjera y turismo, se cele-
brará entre el 24 y 28 de octubre próximos 

en las ciudades de Miami, Nueva York y 
Filadelfia. “Este Chile Week en Estados 
Unidos es una enorme ventana para mos-
trar lo mucho que estamos haciendo. No 
podemos seguir siendo un país que sola-
mente exporta bienes primarios, tenemos 
que ir agregando valor y para eso Estados 
Unidos es un mercado fundamental”, ase-
guró el canciller chileno, Heraldo Muñoz, 
durante el acto de lanzamiento de la ini-
ciativa en Santiago.

De acuerdo con cifras del Departamento 
de Información Comercial de Direcon-Pro-
Chile, EE.UU. representa el principal mer-
cado para las exportaciones chilenas, sin 
considerar el cobre, con 6.285 millones de 
dólares registrados en 2015. Siendo ade-
más el país norteamericano es también 
el principal mercado para las pequeñas y 
medianas empresas de Chile

La mayor parte de los envíos corresponde 
a productos del sector de alimentos y be-
bidas, entre los que destacan el salmón, 
los orgánicos, el aceite de oliva y cítricos 
frescos, para los cuales Estados Unidos es 
su destino más importante. LGT

NÚMEROS QUE 
REFLEJAN AL MERCADO 
CHILENO DE LAS PYMES

> El 98% de las empresas que existen 
en Chile son micro, pequeñas o me-
dianas empresas, superando las 881 
mil unidades económicas formales. 
> Un 63% del total de los ocupados 
en Chile, más de 5 millones de per-
sonas, trabaja en una micro, pequeña 
o mediana empresa. > Un 15% cre-
ció el empleo en las PYMES durante 
el periodo 2014-2015. > Un 30% de 
las microempresas exportadoras en el 
periodo 2007-2014 aumentó de ta-
maño, pasando a ser pequeña, media-
na o gran empresa. Sólo el 6% de las 
microempresas que no exportó logró 
crecer. > Un 88% creció la tasa de 
postulación a fondos de innovación 
en relación al periodo 2010-2013. Un 
60% de las postulaciones correspon-
den a pymes. > 22% de las micro y 
pequeñas empresas en Chile es lide-
rada por una mujer. En el caso de las 
grandes empresas, esta cifra no supe-
ra el 6%.
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Por largo tiempo unos de los aspectos que ha determinado la 
personalidad económica de nuestro país es la baja diversificación 
productiva, una realidad que nos obliga a  incentivar la sofisticación, 
diferenciación y productividad en el conjunto de nuestra matriz 
productiva, potenciando a ciertos sectores productivos en que 
Chile tenga capacidades necesarias sobre las cuales impulsar su 
desarrollo competitivo, junto con la posibilidad de alcanzar cuotas 
de mercado importantes a nivel internacional.

CORFO 
POTENCIA EL VALOR 
DE LA LOGÍSTICA 
MEDIANTE SUS 
PROGRAMAS 
ESTRATÉGICOS

Sin embargo, existen ciertas brechas o restricciones 
propias a cada sector -fallas de coordinación entre 
privados o público-privadas, necesidades de bienes 
públicos indispensables o fallas de mercado- las 
cuales impiden el desarrollo de cada sector y donde 
la política pública tiene un rol preponderante para 
disminuir estas brechas específicas y darle el impul-
so competitivo que la industria necesita para crecer. 

Esto implica recoger las mejores prácticas de las 
economías más avanzadas y adecuarlas a la realidad 
chilena, una tarea que la propia OCDE ha estimado 
como ‘prioritaria’ para nuestro país, recomendado 
avanzar en productividad y en la diversificación 
de nuestra matriz económica, incorporando valor 
agregado.

Pero, ¿cómo podemos avanzar en este objetivo, a 
fin de entrar en tierra derecha hacia el anhelado 
desarrollo económico? La tarea, sin lugar a dudas, 
es titánica y el rol del Estado fundamental, consi-
derando que la complejidad e incertidumbre de la 
economía global, implica que los países y las re-
giones deben utilizar sus activos para incrementar 
las capacidades innovadoras y competitivas de sus 
sistemas económicos. 

Frente a lo anterior, es claro que para salir del es-
tancamiento se requiere de un mix de políticas pú-

blicas con foco o selectivas, (que permiten resolver 
cuellos de botella y fallas que son específicas a un 
sector) en equilibrio con políticas neutrales abier-
tas a empresas o sectores diversos (que son claves 
para el desarrollo la expansión de emprendimien-
tos transversales). En este sentido, los Programas 
Estratégicos impulsados por Corfo han sido conce-
bidos como una instancia de articulación y acción 
público-privada para el mejoramiento competitivo 
de sectores y territorios específicos. 

Ya sean de alcance nacional o regional, los Pro-
gramas impulsados por Corfo se generan a partir 
de un proceso de diálogo y coordinación entre el 
sector privado, la academia y los centros de investi-
gación, el gobierno y la comunidad, e incorpora un 
fuerte componente de descentralización. 

La esencia de este proceso de diálogo es identificar 
brechas productivas, de capital humano, tecnológi-
cas y de coordinación que se transforman en el hilo 
conductor de decisiones respecto a financiamiento, 
inversión y desarrollo de competencias, normativas, 
entre otros, procurando mitigar o resolver fallas de 
mercado y de coordinación.

 LA LOGÍSTICA 
 COMO ENFOQUE 

En el marco de la monumental tarea que implica 
llevar a nuestro país a elevar sus niveles de compe-
titividad y diversificación productiva, sobre todo en 
el actual escenario mundial de economías abiertas 
a mercados globalizados, Corfo ha presentado un 
compendio de Programas Estratégicos de alcance 
Nacional y Meso Regional orientados a obtener 
cadenas logísticas eficientes y modernos procedi-
mientos, con el fin de elevar la productividad, favo-
reciendo el crecimiento sostenible, actuando como 
plataforma habilitante para el desarrollo del sector 
productivo logístico y en particular del exportador.

El primero de estos esfuerzos, denominado: Pro-
grama Estratégico Nacional Logístico tiene como 
fin abordar la visión, disminuyendo los costos logís-
ticos y mejorando la velocidad y puntualidad, incor-
porando tecnologías que permitan una logística sin 
papeles, coordinada, con trazabilidad y visibilidad 
de las mercancías, desde el punto de producción 
hasta el punto de consumo. Incluye los movimien-
tos de estos por distintos medios de transporte y 
el intercambio de información que acompaña los 
procesos de esta cadena.

EN WEB SECCIÓN [ LOGISTICA ] ACTUALIDAD

lgt_ed_97.indd   78 03-11-16   11:44 a.m.



www.revistalogistec.com

79

lgt_ed_97.indd   79 03-11-16   11:44 a.m.

http://bit.ly/logistec_parqueempresarial


REVISTA LOGISTEC • OCTUBRE I NOVIEMBRE 2016

80

Para efectos de este Programa, la logísti-
ca se entiende como una plataforma ha-
bilitante para el desarrollo de los demás 
sectores económicos del país, que maxi-
miza el aporte de la infraestructura, me-
jorando la productividad y competitividad 
nacional. En este contexto se abordarán 
en forma transversal problemáticas a nivel 
nacional, impulsando iniciativas que per-
mitan el desarrollo de logística avanzada 
en la industria exportadora del salmón, 
agrícola, pecuarios, y vino, desarrollo de 
capital humano y programas de produc-
ción limpia en la cadena logística.

La Visión del Programa apunta a que en 
2030, “Chile sea reconocido por contar 
con una industria de servicios logísticos 
competitiva, sustentable e inclusiva, de 
alto desempeño global en eficiencia, pre-
dictibilidad y confiabilidad, al servicio de 
la expansión y diversificación del comercio 
exterior y de la movilidad de la carga, en 
todas las regiones del país”.

 MEJORAR PARA COMPETIR 
 EN LAS GRANDES LIGAS 

Si bien, respecto de nuestros pares re-
gionales, el sector logístico de Chile ha 
logrado una posición de liderazgo en La-
tinoamericana y es una plataforma funda-
mental para el desarrollo exportador del 
país, lo cierto es que –hoy más que nun-
ca- enfrenta una competencia global cada 
vez más exigente que pone en evidencia 
sus debilidades.

En esta línea, el Programa Estratégico 
Corfo ha identificado importantes puntos 
de inflexión en la Cadena Logística nacio-
nal entre los que se cuentan: La saturación 
de accesos portuarios existentes; la caren-
cia de desarrollo de accesibilidad portua-
ria; la baja inversión en red ferroviaria, la 
alta atomización en transporte carretero; 
la falta de herramientas de gestión (TIC+); 
ineficiencias en el Lead–Time; la baja ca-
pacidad y eficiencia multimodal; brechas 
de capital humano y la falta de visibilidad 
de la cadena logística, entre otros factores 
a mejorar. En un esquema más específico, 
Corfo ha establecido que a nivel portua-

rio, las brechas más preocupantes se en-
marcan en: La falta de un régimen laboral 
estable llevan a disrupciones laborales en 
puertos; la potencial saturación de la ofer-
ta portuaria y la baja capacidad de frío en 
puertos. Sin contar con los importantes 
desafíos medioambientales y tensiones 
con las ciudades que albergan la cadena 
logístico portuaria. 

Otro punto referencial en la evaluación 
hecha por Corfo en torno a la actividad 
logística en el país es el desempeño del 
transporte terrestre, actividad que según 
la entidad presenta índices preocupantes. 
En esta dinámica, según lo observado por 
Corfo, un 32% de los kms. recorridos por 
camiones va sin carga, lo que sumado a 
la saturación de infraestructura de carre-
teras en torno a Santiago, y ausencia de 
gestión avanzada para el balanceo de la 
demanda generan importantes ineficien-
cias a mejorar. 

Otro aspecto relevante para la entidad es 
el hecho de que el 56% de la carga se 
mueve en empresas pequeñas (3,8 camio-
nes y menos de 400 MM/Año), las cuales 
manejan un 57% de total de la flota na-
cional. Esto se traduce en reducción de la 
capacidad de carga y aumento de la anti-
güedad de camiones.

Finalmente, la presentación del Programa 
Estratégico Nacional Logístico de Corfo 
hace hincapié en otros factores a mejo-
rar, tales como: la baja disponibilidad de 
información de  a nivel país y desagrega-
da relativa al desempeño de la industria 
(KPIs logísticos). En esta línea, el informe 
ha establecido que, si bien se está avan-
zando, aún existen restricciones en los 
puertos chilenos para la recalada de 1 ó 
2 buques Post Panamax simultáneos, un 
factor preocupante si se tiene en cuen-
ta que la ampliación del Canal de Pana-
má es un hecho. En torno a la actividad 
portuaria, que concentra más del 90% 
de la actividad de comercio exterior en 
el país, factores como los altos costos y 
bajo uso del cabotaje por problema de 
regulación, son relevantes a la vista de la 
entidad, que recalcó el hecho de que los 

costos portuarios nacionales son entre 20 
y 30% más altos que Callao, Guayaquil y 
Buenaventura, mientras que los costos de 
flete marítimo varían en función del tama-
ño del exportador (Grandes 60 USD/Ton, 
Medianos 123 USD/Ton y pequeños 150 
USD/Ton).

 ENFOQUE CENTRO SUR 

Siempre en torno al impulso y respaldo 
que Corfo espera imprimir a la actividad 
logística a nivel nacional, destaca el Pro-
grama Estratégico Mesoregional Logístico 
Centro Sur,  que apunta a  fortalecer una 
plataforma tecnológica y de servicios lo-
gísticos de alta eficiencia que haga com-
petitiva a la industria exportadora de inte-
rés en la zona, entre ellas: la Industria del 
Berrie, Agro-Industria para el desarrollo, 
Salmón y Miticultura, Alimentos con valor 
agregado, Industria de los vinos y la Indus-
tria secundara de la madera.

Lo anterior, se lograría a través del mejo-
ramiento de las condiciones habilitantes 
en infraestructura, tecnología, transporte, 
coordinaciones, procesos, conductas e 
información, considerando para el ello, el 
foco de estudio los siguientes ejes estra-
tégicos para el programa: Infraestructura; 
Gestión Logística, Mercados Logísticos, 
Desarrollo de capital humano avanzado; 
Tecnología y Sustentabilidad ambiental de 
la Industria logística. 

En tanto, el alcance geográfico de este 
Programa abarcará la macro zona Maule 
hasta Los Lagos. Asimismo, el Programa 
considerará la integración de los pasos 
fronterizos, porque la plataforma logística 
de la zona centro sur que da al Océano Pa-
cífico puede transformarse en una oferta 
interesante para una gran área de influen-
cia económica Argentina, en donde atraer 
cargas de paso, tanto de entrada como de 
salida, impactaría positivamente al funcio-
namiento y eficiencia del sistema logístico 
de la macro zona. LGT
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C
ómo se puede perfilar una 
región hacia el futuro? La 
respuesta es clara. Median-
te el acuerdo de sus dife-
rentes actores respecto de 

las políticas que deben ponerse en mar-
cha para logra metas concretas. Básica-
mente, se trata de no improvisar; de tener 
una clara convicción de ‘hacia donde se 
va’ en materia económica y social. Se tra-
ta de lograr acuerdos, mediante instancias 

de colaboración y debate local. Se trata 
de tener una estrategia de desarrollo y 
moverse hacia ella de forma consecuente.

En esta labor, la VIII Región del Bío Bío ha 
salido airosa mediante la construcción de 
la denominada: Estratégica Regional de 
Desarrollo, un documento emblemáti-
co que establece la hoja de ruta que las 
autoridades  regionales y comunales han 
consensuado para su territorio, más allá 

de los colores políticos que la gobiernen. 
En este punto,  Rodrigo Díaz, Intendente 
de la VIII Región explicó que “la Estrategia 
Regional de Desarrollo surgió de una con-
vicción de que la Región no puede estar 
inventando, en cada cambio de gobierno, 
qué es lo que tiene que realizar. Si uno 
quiere tener un desarrollo que permita 
que esta Región no esté retrasada res-
pecto al promedio de crecimiento del país 
necesita tener algunos consensos básicos 
que puedan ser validados por los distintos 
actores académicos, empresariales, po-
líticos y sociales de tal manera de tener 
un norte de mediano plazo que permita, 
efectivamente, aprovechar las potencia-
lidades que están instaladas en nuestro 
territorio y también aquellas potencialida-
des que, sin estar siendo implementadas 
hoy en día,  aparecen como oportunida-
des de crecimiento".

En este sentido, el Intendente sostuvo que 
la Región es reconocida por su actividad 
portuaria, pesquera, forestal y metalme-

BÍO BÍO UNA REGIÓN 
CON PERFIL LOGÍSTICO

EN WEB SECCIÓN [ TENDENCIAS ] PERFIL LOGÍSTICO

Durante nuestra visita a la VIII Región, tuvimos la oportunidad 
de entrevistar a las principales autoridades regionales, comunales 
y portuarias, las que coincidieron en un aspecto particular: Hoy, 
la Región del Bío Bío ha tomado una línea de acción directa para 
convertirse, de cara a 2030, en una Plataforma Logística que 
conecte a Chile con el mundo. Esta es la visión de sus autoridades 
respecto a este futuro Logístico.    

————
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cánica. No obstante, tiene algunas poten-
cialidades que han venido apareciendo 
durante el último quinquenio como, por 
ejemplo, su potencial agrícola. Además, 
destaca su potencial en el desarrollo de 
energías renovables y de acumulación 
de recurso hídrico que complementa lo 
agrícola, factores que vienen a diversifi-
car el actual perfil de la región en materia 
económica; oportunidades que, según la 
Autoridad, “había que poner en consenso 
para establecer hacia dónde iremos. Eso 
fue lo que motivó al Gobierno a imple-
mentar en cada región un plan de gobier-
no o conjunto  de tareas a realizar en los 
4 años. Pero,  nosotros fuimos más allá, 
concretando una estrategia que mira ha-
cia 2030”; documento que fue aprobado 
en agosto de 2015. 

Tras las consideraciones realizadas por los 
actores académicos, empresariales, po-
líticos y sociales convocados, surgió un 
aspecto largamente rezagado: El carác-
ter logístico de la región; “una cualidad 
potenciadora de la vocación productiva, 
agroalimentaria y forestal de la región”, 
explicó Díaz.

En esta lógica, la Estratégica Regional de 
Desarrollo destaca como uno de sus linea-
mientos (V) “Potenciar la infraestructura 
de conectividad regional, interregional 
e internacional, de telecomunicaciones, 
transporte, energía y red logística de am-
plia cobertura, robusta y eficiente, que dé 
soporte a la competitividad; dando espe-
cial relevancia al uso sustentable de los 
recursos hídricos y energéticos”. 

En torno a su potencial logístico, el Inten-
dente explicó que el objetivo es “poten-
ciar  a la Región como una plataforma de 
servicios hacia el exterior, lo que represen-
ta un desafío porque reconocemos que 
nuestra plataforma integral de ingreso y 
salida de carga es bastante subutilizada, 
así como la plataforma integral de la Ma-
cro Región que va desde el Maule hasta 

Puerto Montt”. Pero el carácter logístico 
no sólo estaría orientado al territorio na-
cional, explicó la autoridad, quien sostuvo 
la importancia de posicionar a la Región 
del Bío Bío  como una plataforma logística 
eficiente para el cono sur de América. En 
esta mirada, el mercado argentino tiene 
un alto potencial para la Región. 

En este punto, el Intendente explicó que 
el paso Pehuenche y el paso de Achao, 
actualmente operativos, pueden actuar 
como pasos fronterizos que complemen-
ten el sistema portuario de la Región 
que va desde Lirquén hasta Coronel. Lo 
anterior, se complementa con el reciente 
acuerdo alcanzado  por la autoridad para 
la construcción de un nuevo complejo 
fronterizo en Antuco, cuyo diseño entró 
a discusión. 

Básicamente, el quinto lineamiento de la 
EDR apunta a constituir en la Región una 
plataforma de servicios con una infraes-
tructura dispuesta hacia la facilitación 
de la comercialización. En parte son in-
fraestructura y en parte procesos que ya 
estamos concretando para, por ejemplo, 
acortar los tiempos de desplazamiento de 
la carga y, en el caso los puertos, la es-
pera de salida de mercaderías para agre-
gar más competitividad a exportadores 
e importadores. Y por otro lado existe el 
desafío de potenciar nuestro aeródromo. 
Nuestra aspiración  es que en el perio-
do que estamos éste pueda ser utilizado 
como terminal de salida e ingreso de car-
ga”, agregó el Intendente.

Como se estableció en líneas precedentes, 
el carácter logístico de la Región es una 
temática largamente discutida y reciente-
mente consensuada como ruta futura. En 
este contexto, uno de los proyectos em-
blemáticos de la Región fue la construc-
ción de la denominada Plataforma Logís-
tica del Bío Bío, megaproyecto emplazado 
en la comuna de Talcahuano y que –a 

grandes rasgos- esperaba concentrar en 
sus 900 hectáreas de extensión procesos 
de transferencia y valor agregado a las 
cargas que llegaban y salían del territorio; 
proyecto que a la fecha no se ha concre-
tado.

Consultado respecto a los avances concre-
tos de esta iniciativa, Rodrigo Díaz sostuvo 
que dicha Plataforma “es una aspiración 
latente, que en su minuto no contó con la 
venia de los puertos, que más bien prefi-
rieron desarrollar sus propios sistemas de 
acopio, de hecho todos los patios de aco-
pio de los terminales regionales (Lirquén, 
Coronel y SVTI) crecieron en capacidad de 
almacenamiento de carga y mercaderías. 
Mientras exista la disponibilidad  de aco-
pio de parte de las empresas portuarias 
no es viable pensar que el proyecto se 
concretará en el corto plazo”.

Por otra parte, desde el punto de vista del 
Estado, explicó Díaz, “falta viabilizar parte 
de la infraestructura que estaba compro-
metida con Asmar. Creo que lo que debe-
mos hacer como  gobierno es empezar la 
construcción del acceso comprometido a 
Asmar para  que el proyecto sea viable y 
resguardar el plan regulador metropolita-
no de tal manera que esos terrenos pue-

UNA REGIÓN 
LOGÍSTICA

PLATAFORMA 
LOGÍSTICA, UN 
PROYECTO EN PAUSA

Rodrigo Díaz
Intendente Regional
VIII Región

Leonidas Romero
Alcalde de Coronel

Gastón Saavedra
Alcalde de Talcahuano
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dan ser factibilizados y utilizados en un 
futuro, cuando ya el acopio no de abasto 
o cuando aparezcan oportunidades de 
mercado que nos permitan utilizarlo”.

¿Cómo visualiza a la Región del Bío Bío el 
2030? Frente a la interrogante, Díaz sos-
tuvo que visualiza una región centrada en 
sus ciudades, consolidada como polo de 
prestación de servicios. “Una región con 
infraestructura que cubre y presta servi-
cios de ingreso y salida de mercaderías  a 
través de una red de carreteras, de ser-
vicios ferroviarios y de puentes aéreos de 
primer nivel, muy eficiente en los tiempos. 
Una región basada fuertemente en la 
identidad, con un fuerte arraigo cultural, 
prestadora de servicios de primer nivel 
a sus ciudadanos. Una región profunda-
mente energética, agroalimentaria pes-
quera y maderera, por cierto”. 

Un futuro que –para ser concretado- re-
quiere de señales claras y proyectos con-
cretos. En esta línea, el Intendente sostuvo 
que “hemos hechos cosas bien interesan-
tes. Si nos enfocamos a nivel logístico, hay 
productos que han surgido desde ese gru-
po de actores que convocamos para crear 
la EDR, por ejemplo el sistema Surlog, 
aporte que hemos recogido con mucho 
interés y han nacido a partir la operación, 
no de la teoría”.

Finalmente, en aras de concretar este 
‘destino’, hoy escrito en papel y mañana 
llevado a la realidad, Díaz enfatizó en que 
“el sector privado debe perseverar en el 
camino de cooperación y desde el pun-
to de vista de las industrias ligadas a la 
logística, particularmente de los puertos, 
lo que esperaría es que así como el sec-
tor maderero tiene su gremio o el sector 
pesquero tiene su gremio, exista uno que 
sea capaz de ordenar los intereses de los 
actores portuarios, porque es cierto que 
cada uno de los puertos compite entre 
sí, pero hay algunos aspectos básicos de 
consenso para que esta imagen objetiva 
de que la Región es un plataforma que 
integra el cono sur de América con el sur 

del mundo pueda ser viabilizada. La unión 
permite explicar a las distintas autoridades 
y la masa crítica regional  la relevancia del 
sector, aunar esfuerzos que generen licen-
cias sociales para  un  sector que convive 
con  la ciudad, generar los consenso bási-
cos para desarrollar aquellos aspectos que 
factibilicen que de aquí a 50 años más va-
mos a seguir siendo portuarios”.

En torno al desafío que la Región se ha 
propuesto de cara a 2030, las autoridades 
comunales de Talcahuano y Coronel  han 
compartido posturas interesantes,  en-
marcadas en la relación Ciudad Puerto y 
en aquellos puntos en los cuales se han 
avanzado y se deben proyectar.

En este plano, Gastón Saavedra, edil de 
Talcahuano, expresó la importancia de 
que la ciudad identifique a  la actividad 
portuaria como su fuente de desarrollo 
económico y a la prestación de servicios 
logísticos como su proyecto a largo plazo. 
Básicamente, proyectar a la ciudad como 
un polo logístico dentro del  gran sistema 
regional, un objetivo que en su opinión 
requiere de una urgente revisión y concre-
ción de proyectos largamente esperados.

Saavedra sostuvo además que “el cre-
cimiento de la actividad portuaria en la 
comuna genera amplios desafíos de co-
nectividad vial y demanda de servicios 
que surgen naturalmente. La ruta inter-
portuaria, aún inconclusa, es un proyec-
to que necesita consolidarse justamente 
para disminuir el impacto negativo que 
tiene el tránsito de la carga por la ciudad”. 
En este punto, el Alcalde ha enfatizado la 
importancia de concretar infraestructuras 
que apoyen a la actividad de carga terres-
tre para descongestionar a la comuna.

En torno a la expectativa de concretar un 
corredor que permita conectar el pacífico 
y el atlántico, el edil hizo un llamado a las 
autoridades a concretar  el proyecto de 
Antuco que abrirá las puertas de la Región 

al territorio y mercado Argentino. No obs-
tante, uno de los puntos más relevantes 
para Saavedra en lo que se refiere al ca-
rácter Logístico de la comuna y la Región 
tiene relación con el Capital Humano. En 
esta línea, el Edil ha sido el promotor de 
una interesante iniciativa que tiene como 
núcleo generar profesionales para el sec-
tor logística. Un proyecto emblemático 
en este foco fue la creación del Liceo Po-
livalente Las Salinas de Talcahuano que 
prepara fuerza técnico profesional para el 
sector logístico y portuario. 

Respecto de este exitoso proyecto, Saa-
vedra sostuvo que “el objetivo central era 
abrir espacios hacia la educación técnica y 
profesional que consideraron el ADN por-
tuario y logístico de la ciudad”. El proyecto 
académico, vigente e inclusivo, considera 
una malla académica de primer nivel, en 
la cual destaca por ejemplo, la enseñanza 
del idioma chino mandarín, dado que el  
mercado chino sigue siendo el principal 
destino de las exportaciones nacionales. 

La región del Bío Bío ha sido en el último 
tiempo escenario de importantes expe-
riencias en torno al fortalecimiento de la 
relación Ciudad/Puerto, vínculo que, tan-
to las autoridades regionales como comu-
nales definen como ‘fundamental’ para 
el crecimiento de la actividad económica 
local y el consiguiente beneficio de la co-
munidad.

En este punto, tanto el alcalde de Coronel, 
Leonidas Romero, como el edil de Talca-
huano, Gastón Saavedra, han actuado en 
consecuencia y logrado importantes avan-
ces en materia social y urbana, a partir de 
una relación honesta y directa con las au-
toridades y empresas portuarias emplaza-
das en sus respectivas comunas. LGT 
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COMPETITIVIDAD DE LA 
INDUSTRIA LOGÍSTICA 
NACIONAL: LA NECESIDAD DE 
AVANZAR EN INFRAESTRUCTURA 
PORTUARIA
En la última edición del índice de desempeño logístico, que forma parte del informe bienal 
titulado Connecting to Compete 2016: Trade Logistics in the Global Economy, elaborado 
por el Banco Mundial (BM), Panamá ocupó la posición número 40 -entre los 160 países que 
mide-, desplazando a Chile a la segunda posición a nivel regional.

Y si es que si bien en las últimas dos décadas se 
registró un aumento vigoroso de la infraestructura 
portuaria en Chile, aumentando la capacidad de 
carga a una tasa del 5% anual, y registrando entre 
1994-2014 importantes inversiones en puertos pú-
blicos administrados por las Empresas Portuarias 
estatales, y en algunos casos de puertos privados 
de uso público (p. ej. Mejillones, Coronel y Lirquén 
entre otros), si miramos algunas cifras de la actua-
lidad podremos ver que Chile moviliza sólo 3,7 mi-
llones de TEUS, representados principalmente por 
el Puerto de Valparaíso y el Terminar Portuario de 
San Antonio, que suman 2,05 millones de TEUS 
entre ambos. 

Y aunque 9 de los 15 principales puertos de la 
Costa Oeste son chilenos y que éstos representan 
el 45% de la transferencia de contenedores de la 
Costa Oeste, al hacer la comparación con nues-
tros competidores directos, los puertos de Callao y 
Guayaquil, con 1,9 y 1.7 millones de TEUS moviliza-
dos en 2015, nos vemos muy pequeños.

A esto hay que sumar el hecho de que con la am-
pliación en curso del Canal de Panamá, que dupli-
cará su capacidad y permitirá mayor volumen de 
carga y tráfico, se está reconfigurando el panora-
ma mundial del comercio marítimo, promoviendo 
cruce de naves más grandes desde Europa a la 
Costa Oeste de Sudamérica y hacia Chile. Y si bien 
nuestro país es el tercer usuario a nivel mundial 
del Canal de Panamá y el principal destino en Sud-
américa, para hacer frente a los requerimientos de 
las naves de mayor tonelaje se requieren con ur-
gencia inversiones a gran escala. ¿La mala noticia? 
Chile no está preparado.

A LO G

En este sentido, cada vez se 
hace más necesario contar con 
una infraestructura portuaria ro-
busta que permita hacer frente a 
esta nueva realidad, lo cual per-
mitiría enfrentar aquellos proble-
mas que actualmente desfavore-
cen la competitividad de nuestro 
sector, tales como las largas de-
moras debido principalmente 
a movilizaciones, mal tiempo y 
limitada capacidad de embar-
que, aunque este último punto 
debiera cambiar con la puesta 
en servicio de Puerto Central en 
San Antonio y una vez que se 
levanten las restricciones para 
llevar adelante la Ampliación del 
Puerto de Valparaíso. 

En este contexto, y tal como se 
señala en el informe “Logística 
y Puertos: Una plataforma estra-
tégica de desarrollo para Chile” 
elaborado por la Comisión Estra-
tegia 2030 de Puertos y su Lo-
gística, instancia que contó con 
la presencia de ALOG, “Chile 
necesita con premura iniciar un 
nuevo ciclo de modernizacio-
nes que expanda y diversifique 
su infraestructura, aumente su 
eficiencia logística, asegure una 
integración más armónica con 
el territorio y permita contar con 
recursos humanos de calidad 

mundial, para mantener su posi-
ción de liderazgo. 

Alcanzar simultáneamente estos 
objetivos requiere de una alian-
za estratégica pública y priva-
da, que debe estar presente en 
cada puerto y corredor logístico 
del país. Esta alianza impulsará 
el avance del sistema logístico 
portuario nacional hacia posicio-
nes de liderazgo mundial en tér-
minos de competitividad (costos 
y eficiencia), sustentabilidad am-
biental e inclusión social”.

En este sentido, el llamado es 
a acelerar la instalación de un 
Puerto a Gran Escala (PGE) en la 
zona central, iniciativa que lleva 
ya varios años durmiendo entre 
los proyectos a ejecutar en el 
país. 

Necesitamos que las autorida-
des tomen cartas en el asunto, 
activando aquellos proyectos 
que permitan aumentar la ca-
pacidad y eficiencia portuaria, 
de lo contrario, la industria na-
cional perderá competitividad, 
el comercio perderá su atracti-
vo, siendo nuestra economía la 
principal afectada. No podemos 
dejar para mañana lo que pode-
mos hacer hoy.
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JUNGHEINRICH:
¡DOBLE POTENCIA SIN 
QUEDAR FUERA DE 
COMBATE! DOS TURNOS, 
UNA BATERÍA 
Quien más resiste, gana. Eso no sólo se ve en el cuadrilátero. Para recorrer toda 
la distancia se necesita potencia, pero sobre todo, resistencia. 

Con 2Shifts1Charge sus grúas horquilla Jungheinrich consiguen trabajar 
dos turnos seguidos sin que haya que sustituir la batería o realizar una carga 
intermedia. Ahorra tiempo, energía y reduce a la vez los costes operativos. 

Esto es posible, entre otros factores, gracias a los nuevos motores trifásicos 
que combinan las altas prestaciones y la eficiencia energética de los motores 
síncronos con las ventajas en términos de costes y de mantenimiento de los 
motores asíncronos de corriente trifásica. 

Aproximadamente el 93 por ciento de la energía se transforma en potencia, de 
manera que las pérdidas energéticas se reducen a la mitad.

Entre las ventajas encontramos reducir los costes hasta en un 50%. Los 
cambios de batería no sólo requieren tiempo. Con 2Shifts1Charge también 
ahorra dinero. Además, se suprimen los costes destinados a agua, limpieza de 
la batería y estación de cambio. 

INMINENTE ENTREGA 
DE SEGUNDA ETAPA DE 
CENTRO DE BODEGAJE 
MILAGRO DE NOS 
A toda máquina se trabaja en Central Bodegas para hacer entrega del 
segundo galpón del centro de bodegaje Milagro de Nos. En un terreno de 7 
has se construyen 4 
Módulos de bodegas 
con una superficie 
total de 38.000 m2. 
Cada galpón tiene una 
superficie de 8.618 
m2.

Con esto la empresa 
cuenta con más 
de 100.000 m2 
construidos, donde 
alberga diversos tipos 
de productos y de 
las más diferentes 
empresas. El centro lleva operando desde febrero de este año, contando al 
igual que el resto de sus centros, con guardias las 24 horas del día, alarma 
silenciosa, monitoreo por circuito cerrado de televisión, amplios patios de 
maniobra iluminados, entre muchos otros servicios.

Esta segunda etapa viene mejorada respecto a su antecesora, ya que tiene 
incorporada tecnología de iluminación led, que proporciona mayor duración, 
es menos contaminante y lo más destacable es que permiten ahorrar en el 
consumo. De esta manera el cliente podrá economizar en su gasto de energía, 
obteniendo una mayor calidad. Todas estas acciones se basan en la política de 
mejora constante que mantiene la empresa.

Una vez entregada la segunda etapa comenzará de inmediato la construcción 
de su tercer módulo, que contará con las mismas dimensiones que los 
anteriores. No deje de visitar www.centralbodegas.cl

DIRECTOR GENERAL DE 
TNT CHILE ES NOMBRADO 
VICEPRESIDENTE DE 
OPERACIONES PARA 
SUDAMÉRICA EN FEDEX 
EXPRESS  
Humberto Lira es el nuevo 
vicepresidente de operaciones de FedEx 
Express para Sudamérica. Lira. 

Lira que hasta ahora ocupaba la 
posición de director general de TNT 
Express para Chile y Argentina ha 
tomado posesión de este cargo tras 
completarse el proceso de adquisición 
de la compañía por parte del operador 
estadounidense. 

Sus funciones las ejercerá desde 
Santiago de Chile y tendrá a su 
responsabilidad las actividades tanto 
nacionales como internacionales en 
todos los mercados con servicios 
directo en América del Sur, a excepción 
de Brasil. El nuevo vicepresidente comenzó a trabajar en TNT en el año 2009 
como director general para Sudamérica y Centro América y anteriormente fue 
gerente general de LIT Cargo.VRC WAREHOUSE 

TECHNOLOGIES REFUERZA 
LA FORMACIÓN TÉCNICA
Con el fin de garantizar un servicio de calidad, VRC WAREHOUSE 
TECHNOLOGIES promovió el pasado dia 26 de septiembre hasta el 7 de 
octubre jornadas de perfeccionamiento de su personal de servicio técnico. 
Este programa, dirigido a técnicos clave de Portugal, España, Chile y Colombia, 
se centra en la prevención de riesgos laborales, la detección y el análisis de 
averías. Estas acciones se llevan a cabo en el laboratorio del edificio de la sede 
en Famalicão, Portugal.

"Nos tomamos muy 
en serio la expectativa 
que nuestros clientes 
tienen en nuestro 
servicio técnico. Y es 
cierto que las exigencias 
extremas de clientes 
como VOLKSWAGEN 
o AIRBUS, nos hacen 
llegar al siguiente nivel. 
Hemos implementado 
un sistema de gestión 
de calidad, desde la 
planificación, instalación, 
mantenimiento y 

asistencia técnica de almacenamiento vertical, y somos la única empresa en 
la Península Ibérica certificada por ISO 9001: 2008 en el sector de la tecnología 
de almacenamiento vertical automático. 

Curiosamente, es en Chile el país donde operamos con las normas más 
estrictas de prevención de riesgos en nuestro tipo de operaciones, debido 
principalmente al sector minero, una de las principales economías en el país. 
Estos viajes también han sido una oportunidad fantástica para transmitir estas 
experiencias", dijo Elisa Oliveira, coordinadora del servicio técnico.

Con 23 años de experiencia AIRBUS, MERCEDES BENZ, BOSCH, DANOBAT 
o SIEMENS, entre otros, forman parte de la cartera de clientes de VRC, 
representante exclusivo de la marca líder alemana HÄNEL Gmbh, en Portugal, 
España, Chile y Colombia.

[ LOGISNEWS ]
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SUPPLY CHAIN COUNCIL CHILE 
SIGUE SUMANDO ASOCIADOS 
DURANTE EL 2016 

Somos una asociación cuya misión es generar una instancia de encuentro para ejecutivos 
de alto nivel de las áreas de Supply Chain de diversas Empresas e Industrias, que promue-
ven la colaboración y discusión en torno a temas de interés común, impulsando trabajos de 
investigación y facilitando alcanzar beneficios profesionales, industriales, gubernamentales 
y de bien social.

Como asociación nuestro obje-
tivo central ha sido siempre ge-
nerar una instancia de encuen-
tro para ejecutivos de alto nivel 
de las áreas de Supply Chain de 
diversas empresas e industrias, 
que promueven la colaboración 
y discusión en torno a temas 
de interés común. Dicha lógica, 
uno de los ejes planteados por 
el Supply Chain Council Chile 
(SCCC) es lograr tener una can-
tidad de asociados de diversas 
industrias, experiencia, perfil 
humano y desarrollo profesio-
nal, que permita enriquecer los 
debates y trabajar de manera 
eficiente en las distintas líneas 
de trabajo que nos hemos plan-
teado.

Este año nos propusimos llegar 
a 40 asociados y con el último 
ingreso de Ricardo Jungk, les 
queremos contar que lo hemos 
logrado y hemos constituido 
una instancia formal de “Net-
working” entre ejecutivos de 
Supply Chain.

Establecer claramente nuestras 
áreas de interés nos ha permi-
tido enfocar nuestros esfuerzos 
en temáticas claras, tales como 
compras, planificación produc-
tiva y de abastecimiento, alma-

S C C C

cenes, distribución/transporte, 
red logística y servicio al cliente, 
para lo cual cada uno de nues-
tros miembros es fundamental 
para aportar con su conocimien-
to y experiencia laboral. 

Con dicha base, esperando de-
sarrollar importantes estudios y 
trabajos de investigación e in-
novación y también profundizar 
sobre problemáticas públicas 
con análisis y discusiones para 
apoyar el desarrollo del país y la 
logística. 

Estos son los miembros que 
hoy participan de nuestra aso-
ciación: Juan Pablo Berríos 
(Eléctrica), Hugo Fuentes (Ali-
mentos), Orlando Orellana 
(Consultoría), Alexander Villa-
rroel (Consumo Masivo), Patri-
cio Durán (Consumo Masivo), 
Rodrigo Guallar (Consumo Ma-
sivo), Andrés Lizama (Consu-
mo Masivo), Horacio Villalobos 
(Industrial), Alejandro Vargas 
(Consumo Masivo), Mario Jor-
quera (Fuerzas Armadas), Juan 
Alberto Fierro (Papelera), Feli-
pe Crestani (Minería), Carmen 
del Pino (Consumo Masivo), 
Gustavo Pïzarro (Consumo Ma-
sivo), Rodrigo Ormazábal (Con-
sumo Masivo), Jorge Ronda 

(Portuario), Esteban Holloway 
(Consumo Masivo), Tomás Cox 
(Retail), Alba Rodríguez (Packa-
ging), Gianfranco Lutjens (Con-
sumo Masivo), Viviana Colazo 
(Minería), Andrés Francke (Quí-
mica), Horacio Garrido (Con-
sumo Masivo), Hernán Avaria 
(Automóviles), Peter Keller 
(Construcción), Sebastián de la 
Vega (Consumo Masivo), Rodri-
go Caballero (Química), Juan 
Eduardo Céspedes (Retail), 
Daniel Awad (Maquinaria), Isa-
ac Vargas (Consumo Masivo), 
Marcelo Salgado (Consumo 
Masivo), Alejandra Barraza (In-
dustrial), Ricardo Jungk (Indus-
trial), Luis Blanco (Retail), Alva-
ro Román (Consumo Masivo), 
Ernesto Aldunate (Consumo 
Masivo), Karl Jockel (Minería), 
Christian Ibañez (Consumo Ma-
sivo), Jaime Bañados (Consu-
mo Masivo), Roberto Isla (Con-
sumo Masivo).

Queremos seguir sumando 
miembros, por lo que les rei-
teramos nuestra invitación de 
visitarnos en  www.supplychain-
chile.cl y contactarnos directa-
mente a contacto@supplychain-
chile.cl para postular a nuestra 
asociación.
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AEROLÍNEAS APOYAN 
HISTÓRICO ACUERDO DE 
REDUCCIÓN DE EMISIONES Y 
COMPENSACIÓN DE HUELLA 
DE CARBONO 
La Asociación de Transporte Aéreo Internacional (IATA) instó a los gobiernos a acordar una 
medida global para ayudar a la industria de la aviación a gestionar su huella de carbono, 
todo esto en el marco de la 39º Asamblea de la Organización de Aviación Civil Internacio-
nal (OACI), la cual tenía como tema central la propuesta para la Compensación de Carbono 
y el Plan de Reducción de Emisiones de la Aviación Internacional (CORSIA) celebrada los 
últimos días de septiembre de este año.

"La industria de la aviación mundial se ha conver-
tido en la fuerza para alentar a los gobiernos a 
hacer historia al aceptar aplicar el CORSIA, primer 
acuerdo global de este tipo para un sector indus-
trial, comprometiéndonos de esta forma con el 
crecimiento neutro en carbono a partir de 2020. 
CORSIA, junto con otras medidas para mejorar la 
tecnología, operaciones e infraestructura, manten-
drán la aviación a la vanguardia de las industrias 
de la gestión responsable de su impacto en el 
cambio climático ", dijo Alexandre de Juniac, direc-
tor general y CEO de IATA.

Las compañías aéreas miembros de IATA apro-
baron resoluciones en su Reunión General Anual 
(AGM) en 2013 y nuevamente en 2016, pidiendo a 
los gobiernos la puesta en práctica una medida ba-
sada en el mercado mundial (GMBM) para ayudar a 
controlar la huella de carbono de la aviación. Estas 
medidas están orientadas hacia la reducción de 
emisiones reales (no la obtención de ingresos para 
los gobiernos), teniendo en cuenta las diferentes 
circunstancias de las aerolíneas sobre la base de 
la madurez de los mercados.

El GMBM debe implementarse como parte del pa-
quete de medidas en la estrategia de cuatro pila-
res de la industria sobre el cambio climático, esto 
pese a la brecha actual que poseen algunos secto-
res a la espera de que las mejoras en la tecnología, 
las operaciones y la infraestructura se puedan rea-
lizar plenamente en base a los objetivos de sos-
tenibilidad de la industria, los cuales comprenden:

I AT A

> Una mejora de la eficiencia de 
combustible promedio de 1,5% 
anual hasta 2020 > Crecimien-
to neutro de carbono a partir 
de 2020 > La reducción de las 
emisiones netas de carbono en 
2050 a la mitad los niveles de 
2005.

ANÁLISIS POR REGIÓN 
DE CARGA AÉREA

Las aerolíneas de Asia-Pacífico 
registraron un incremento del 
4,9% interanual de la demanda, 
favorecida por la mejora en los 
últimos meses del comercio in-
terior en el gran mercado asiá-
tico, aunque las últimas encues-
tas empresariales muestran un 
panorama mixto. 

Las aerolíneas norteamericanas 
experimentaron un aumento in-
teranual de la demanda del 4,1%. 
La capacidad subió un 3,4%. La 
fortaleza del dólar sigue afectan-
do a la expansión de volúmenes 
de carga aérea internacionales, 
que solo registraron un incre-
mento del 1,3% interanual en 
julio. En Europa, las aerolíneas 
registraron el mayor aumento de 

la demanda aérea de carga res-
pecto a las demás regiones, con 
un 7,2% interanual. La capacidad 
creció un 3,8%. 

El buen dato se corresponde 
con el aumento de las expor-
taciones alemanas durante los 
últimos meses, y supera el nivel 
alcanzado por el sector tras la 
crisis financiera global en Euro-
pa, que encabeza el crecimiento 
junto a Oriente Medio. 

En Latinoamérica, la demanda 
aérea de carga se contrajo un 
5,6% interanual. La capacidad 
creció un 10,1%. La región sigue 
sufriendo el deterioro económi-
co y político, especialmente en 
Brasil, la mayor economía lati-
noamericana. 
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AR RACKING INCORPORA 
NUEVO DIRECTOR PARA EL 
ÁREA DE PROYECTOS DE 
INTEGRACIÓN  
Roberto Arriarán Ugarte dirigirá el área de Soluciones de Integración, 
potenciando el carácter de proveedor de soluciones globales de almacenaje 
de AR

AR Racking, especialista en almacenaje 
industrial, ha incorporado a Roberto Arriarán 
Ugarte como nuevo Director del área de 
Soluciones de Integración. Se trata de un 
profesional formado en la Universidad 
de Mondragón que cuenta con una larga 
trayectoria en el sector. 

Al frente de esta Unidad de Negocio, el nuevo 
director se encargará de dirigir los grandes 
proyectos que se realicen desde AR en 
colaboración con los integradores logísticos. 
Roberto Arriarán cuando con una dilatada 

experiencia de más de 28 años en gestión de proyectos logísticos: ha 
participado en más de 500 proyectos en los principales países europeos como 
Suiza, Inglaterra, Francia, Alemania, España, Portugal, y en la mayoría de países 
de Latinoamérica.

Según Iñaki Arriola, director gerente de AR, la incorporación de este profesional 
“va a reforzar nuestra capacidad de respuesta al cliente, que es uno de los 
valores diferenciadores de nuestro equipo, y contribuye a sumar conocimiento 
y experiencia a un equipo técnico altamente cualificado”.

Como empresa de soluciones globales, AR cuenta con una gama de servicios 
que abarcan desde el diseño y la planificación de los sistemas de almacenaje 
hasta su implantación y puesta en marcha, orientando todas las fases del 
proyecto a incrementar la competitividad de las instalaciones y equipos 
mediante soluciones eficaces con estándares de calidad muy exigentes.

JCB CELEBRA UN DÍA 
DE CAMPO JUNTO 
A SUS CLIENTES   
Como una manera de compartir y dar a conocer sus últimas novedades en 
productos de manera dinámica e interactiva, y asesorar de la mejor forma, 
JCB, la marca inglesa distribuida por DercoMaq, invitó a clientes del área de la 
construcción y del sector agrícola e industrial a un día de Campo en Temuco.

En la ocasión, se dio a conocer toda la línea de maquinaria, pero el foco 
principal en esta oportunidad fue el manipulador telescópico, modelo 550-
80, con sus diversas aplicaciones agrícolas, mostrando su funcionamiento y 
destacadas características que 
posicionan a todos los productos 
de JCB dentro de los mejores 
del mercado. Además, pudieron 
conocer en detalle cómo operan 
con distintos implementos, tales 
como: pinzas para bolos, balde 
de 2.5 mt/cc, pinzas con fardos 
de gran tamaño y horquilla, entre 
otros.

Los asistentes destacaron 
elementos de la maquinaria 
de JCB que hoy han pasado a 
ser fundamentales como la comodidad de la cabina, que cuenta con mayor 
visibilidad y posibilidad de aire acondicionado, su estructura robusta y facilidad 
de manejo. Sin dejar de lado temas como: el buen rendimiento, bajo costo de 
funcionamiento y facilidad de mantenimiento. 

Lectura de fotos: Marco Sanhueza, Horst Seifert, Arturo Garzón, Fernando 
Debesa, y Leandro Fariña.
 

IFX NETWORKS PRESENTA 
SU SERVICIO DE 
TELEFONÍA IP 
La telefonía IP ha irrumpido como una excelente alternativa para aquellos 
que desean comunicarse de forma económica y eficiente, ya que se utiliza la 
misma red para la transmisión de datos y de voz sin mediar cobros por ‘costos 
fijos’ que la telefonía convencional sí tiene.

Lo cierto es que cada día son 
más las empresas que se unen a 
la telefonía IP, por ello, encontrar 
un proveedor que haga que sus 
comunicaciones sean seguras, 
de calidad, con una instalación 
rápida y que pueda integrar 
tanto teléfonos análogos como 
existentes, es la clave.

En esta dinámica, IFX Networks se 
posiciona como uno de los líderes 
del mercado, manejando un 
amplio portafolio de componentes 
de servicios disponibles para 
cualquier tipo de requerimiento, 
entre los que se encuentran: 

• Dispositivos de acuerdo a cada 
tipo de usuario (Softphone, Teléfonos IP estándar, Teléfonos IP para realizar 
video-llamadas) • Salas de audio-conferencia • Numeración disponible en 
múltiples países y ciudades • Plantes tarifarios con una excelente oferta 
internacional • Portal web para la revisión de voicemail, historial de llamadas y 
configurar desvíos de llamadas • Funcionalidad de Fax to email.

Más información acerca de esta línea de servicios en: www.ifxnetworks.com 

ENCUENTRO DE LOGÍSTICA 
Y COMERCIO EXTERIOR 
ABORDÓ DESAFÍOS 
EN MATERIA PORTUARIA, 
ADUANERA Y DE 
EMPRENDIMIENTO 
Con una gran asistencia a lo largo de sus distintos momentos, el pasado 18 
de octubre se realizó la quinta versión del Encuentro de Logística y Comercio 
Exterior, ENLOCE 2016, evento organizado nuevamente por el Foro Logístico 
de Puerto Valparaíso (FOLOVAP) y Empresa Portuaria Valparaíso en el Hotel 
Enjoy Viña del Mar.

El encuentro convocó a importantes invitados nacionales e internacionales, 
entre ellos el prestigioso experto portuario Oscar Medina y el vicepresidente de 
Intermodal Sales en Kansas City Southern Railway Company, Rafael Mercado. 
Además, destacaron ponencias del director nacional de Aduanas, Juan Araya; 
del director general de la Direcon, Andrés Rebolledo, quien revisó el avance del 
Tratado Transpacífico; del presidente de la Cámara Aduanera, Javier León; del 
presidente de ASEXMA, Roberto Fantuzzi; y un foro panel con presencia del 
presidente de Puerto Valparaíso, Raúl Urzúa.

En sus diversas exposiciones, ENLOCE 2016 pasó revista sobre cómo el 
sector logístico y del comercio exterior, a partir de la modernización de sus 
procesos, se ha convertido en un activo promotor de la producción como 
motor económico nacional. 

Asimismo, se analizó como el emprendimiento y la innovación –principalmente 
a nivel de pymes- se han convertido en un eslabón relevante para el intercambio 
comercial.

[ LOGISNEWS ]
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ESTANDARES GLOBLES 
APLICADOS A SALUD
En alguna ocasión se nos ha consultado como sería el mundo ideal en el sector Salud, e 
inmediatamente hemos imaginado los conceptos de los Estándares Internacionales aplica-
dos a la vida real.

G S 1

Empezando por los dueños de las marcas y fa-
bricantes nacionales y extranjeros entregando 
sus productos, como medicamentos o insumos, 
perfectamente identificados para la obtención de 
un nivel óptimo de Trazabilidad, donde a nivel de 
Unidosis (pastilla, ampolla, jeringa, etc.) con la sim-
bología DataMatrix conteniendo el código de pro-
ducto (GTIN), el Lote y la Fecha de Vencimiento, 
exactamente igual que la Unidad Comercial que se 
vende en el retail farmacéutico, o los envases clíni-
cos que no pasan por los puntos de venta. Donde 
las Unidades de Despacho que contienen otras 
unidades en su interior, se identifican con simbo-
logía GS1-128 y que al leerlas se puede obtener 
su GTIN-14, su Lote y también la Fecha de Venci-
miento y donde los pallets o Unidades Logísticas 
llevan etiquetas logísticas estándar en al menos 
dos de sus lados contiguos, y que contienen la 
información del número de serie de cada uno de 
los pallets mediante la clave global SSCC (Número 
Seriado de Contenedor o pallet), los GTIN-14 de las 
cajas contenidas, con sus correspondientes Lote, 
Cantidad y Fecha de Vencimiento.

Imaginamos cómo cada proveedor entrega a su 
cliente un Packing List vía electrónica mediante 
EDI (Electronic Data Interchange), expresando los 
números de serie (SSCC) de cada uno de los pa-
llets o bultos enviados, y con el desglose de los 
GTIN-14 contenidos y los atributos detallados an-

tes mencionados, con el fin de 
que, cuando el cliente final (hos-
pital, clínica o servicio de salud) 
al recibir el Packing List pueda 
incorporarlo directamente a su 
sistema o WMS (Warehouse 
Management System) sin inter-
vención manual humana a fin de 
evitar errores de tipeo o de inter-
pretación.

Al recibir el pallet o bulto, el 
cliente, usando su capturador de 
datos, leería el SSCC para con-
sultar a su WMS y el sistema le 
respondería con todos los deta-
lles del Packing List correspon-
dientes a dicho pallet, de forma 
que no sería imprescindible la 
apertura del pallet para conocer 
en detalle todo su contenido.

Una vez dado de alta el pallet, 
se podría desglosar con confian-
za para almacenar los produc-
tos en la bodega de la farmacia 
central de la institución de salud 
y comenzar con la distribución 
de los productos a las distintas 
farmacias específicas (neonato-
logía, oncología, etc. 

Dicha distribución se realiza por 
los funcionarios equipados con 
scanners y/o capturadores de 
datos leyendo cada una de las 
etiquetas de códigos de barras 
que ahora sí entregan toda la 
información de trazabilidad ne-
cesaria para tener una completa 
visibilidad del tránsito de cada 
uno de los productos al máximo 
detalle. Llegado un determinado 

producto a la farmacia específi-
ca, se leería para darlo de alta 
en su stock particular, y comen-
zar a consumir cada producto de 
manera concreta. Llegado a ese 
punto entran en acción los pro-
fesionales de la salud, doctores, 
enfermeras/os y asistentes quie-
nes son los responsables de la 
administración del medicamento 
o insumo al pie de cama del pa-
ciente.

Puesto que ahora cada unidad 
de consumo más básica (Uni-
dosis) estaría identificada con 
todos los detalles, se puede 
proceder a aplicar los “cinco 
correctos” conocidos en todo el 
mundo: “El medicamento correc-
to, en la dosis correcta, para el 
paciente correcto, por la vía co-
rrecta, en el momento correcto”.

En el momento de la adminis-
tración se leería con un scanner 
el Datamatrix de la Unidosis, se 
procedería a leer el brazalete 
del paciente y posteriormente 
la identificación personal del 
profesional que administra di-
cho medicamento o insumo, de 
esta forma, junto con el día y 
hora proporcionado automática-
mente por el sistema, quedaría 
registrado todo el proceso de 
administración al pié de cama, 
proceso que a nivel mundial 
supone el 52% de los errores 
médicos con resultados graves 
para el paciente.
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S DERCOMAQ RENTAL REALIZÓ 
ENCUENTRO CON CLIENTES 
PARA CELEBRAR MÁS DE 
10 AÑOS EN ARRIENDO DE 
MAQUINARIA
DercoMaq Rental realizó un encuentro ampliado con clien-
tes para celebrar sus más de 10 años en el mercado de 
arriendo de maquinarias y camiones.

Durante esta actividad que convocó a un gran número de 
asistentes, los principales ejecutivos de DercoMaq y de su 
área Rental destacaron el importante crecimiento obtenido 
durante estos años, que la posicionan como uno de los ac-
tores más importantes del país a través de su servicio para 
diversos sectores.

DercoMaq Rental se ha posicionado en el arriendo de ma-
quinaria y camiones por su servicio diferenciador y respal-

do de marcas de categoría mundial como Komatsu Forklift, 
Hangcha, JCB y STILL, y camiones JAC Motors, entre otros. 
Estos equipos pueden operar en distintos ámbitos como 

el logístico y distribución; portuario; minero; construcción; 
retail; e industrias frutícola, vitivinícola y salmonera. En el 
marco de este encuentro, DercoMaq Rental dio a conocer 
a los clientes una innovadora plataforma tecnológica que 
les permitirá monitorear de manera online el servicio pres-
tado. Esta nueva plataforma de gestión se ajustará a las 
necesidades de cada empresa y tendrá la particularidad 
de integrar en la misma aplicación todos los equipos que 
estén en arriendo. 
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ARRIMAQ INCORPORA 
DOS NUEVAS MARCAS 
RELACIONADAS CON EL 
MATERIAL HANDLING 
Uno de los puntos críticos de la logística es mover a tiempo las mercaderías 
y productos, ya sea en grandes camiones o bien, dentro de una bodega 
propiamente tal. Los plazos deben cumplirse y para lograrlos es preciso contar 
con tecnología de punta. 

Y esto es precisamente lo que 
ofrece Arrimaq que actualmente 
cuenta con un portafolio 
compuesto por toda la línea 
de equipos de las marcas  BT 
(Suecia) y Raymond (EE.UU.), 
con múltiples soluciones de muy 
alta performance, desde equipos 
para pasillos ultra angostos hasta 
máquinas para el apilamiento tipo 
block stacking.

“El año 2015 y lo que va del 2016 
han sido para Arrimaq el período de consolidación en el negocio del warehouse, 
como lo demuestran las cifras de participación de mercado, que nos entregan 
un 32%, y que nos consolida como el actor principal en esta clase de equipos 
en Chile, con nuestras marcas BT & Raymond, ambas del Grupo Toyota”, 
destaca Manuel Aguilera G., gerente comercial de Arrimaq.

En esta línea, Arrimaq ha incorporado dos nuevas marcas relacionadas con el 
material handling. Se trata de FAAM (Italia) y Fronius (Austria). La primera es 
una compañía italiana que fabrica y comercializa baterías en todo el mundo. 
“Y es así como ahorra energía y ofrece soluciones de almacenamiento muy 
eficientes y seguras, usando tanto plomo como litio para tal propósito, y 
fabricando dispositivos capaces de otorgar energía y disminuir los residuos. 
Plomo de primer nivel con una pureza del 99,9% y contenedores revestidos 
con cubierta vinílica, permiten seguridad y confianza”, explica Manuel Aguilera.

COMIENZAN TRABAJOS DE 
EXTENSIÓN EN TERMINAL 
PORTUARIO GUAYAQUIL 
Terminal Portuario Guayaquil (TPG), puerto operado por SAAM desde 2006, 
inició uno de sus proyectos más relevantes en los últimos años: la extensión 
de su muelle en 120 metros.
 
“El comienzo de estas obras de ampliación es un hito para TPG. Esta, junto 
a otras iniciativas, nos permitirán seguir posicionando al terminal como 
una alternativa eficiente en la 
exportación de productos y 
colaborar en el intercambio 
comercial del Ecuador”, explicó 
el presidente ejecutivo de TPG, 
Enrique Brito.
 
Además de la extensión, el 
terminal está ampliando sus 
áreas de respaldo y concretó la 
compra de dos nuevas grúas 
Super Post Panamax, las que se 
convertirán en las más grandes 
que hayan llegado a Ecuador. Estas obras le permitirán a TPG incrementar en 
25% su capacidad transferencia. 
 
El Terminal Portuario Guayaquil es un puerto operado por SAAM desde julio de 
2006 y está ubicado al pie del Estero Santa Ana, en la Isla Trinitaria, suburbio de 
la ciudad de Guayaquil, Ecuador.

PARQUE EMPRESARIAL 
DE VALLE GRANDE 
CONSOLIDA SU OFERTA 
DE SERVICIOS E 
INFRAESTRUCTURA 
El proyecto urbano Valle Grande avanza en la consolidación de su infraestructura 
y oferta de servicios, con foco en la oferta de terrenos industriales, en la 
segunda etapa de su Parque Empresarial que se ha transformado en una 
nueva opción en la zona norte para la instalación de industrias inofensivas, 
tales como centros de distribución, logística y bodegaje. Son 34 hectáreas con 
disponibilidad de lotes desde 5 mil m2 a  3,5 hectáreas, los  que se venden con 
urbanización completa de sus calles y avenidas. 

Parque Empresarial está emplazado en una zona con buena conectividad 
hacia autopistas, a 3,5 km de Ruta 5 Norte, 6,5 km de  la Circunvalación 
Américo Vespucio Norte y 4,5 km de la Radial Nororiente, y, además contiguo a  
la vía férrea de Santiago a Valparaíso . 

En la actualidad y con un ritmo acelerado, se está ejecutando el Plan de 
Mejoramiento de la Ruta 5 Norte, entre Santiago y Lampa, que elevará su 
estándar a la de autopista urbana. Los trabajos ya tienen en funcionamiento 
transitorio vías expresas elevadas en ambos sentidos en un tramo importante 
de la ruta. A fines de 2017 los usuarios podrán contar con una conectividad de 
alto nivel, que otorgará más seguridad y ahorros de tiempo. 

Otro proyecto que avanza en la zona norte es el Metrotren Quinta Normal–
Batuco, liderado por EFE. De acuerdo su calendario, se estima el término de 
la ingeniería de detalles para abril de 2017 y la aprobación de la resolución 
de calificación ambiental para fines de 2017. Tras la asignación de recursos, 
se estima una ejecución de 35 meses, lo que significa que, idealmente, el 
Metrotren Quinta Normal–Batuco podría estar operativo en 2020.

MINDUGAR Y SUS NUEVOS 
PROYECTOS EN CADENAS 
FARMACEUTICAS Y 
RETAILER MÁS GRANDES 
EN CHILE 
Mindugar sigue creciendo en la industria de la mano de la división 
automatización, quien logró un nuevo acierto, en esta oportunidad con una de 
las cadenas farmacéuticas más grandes en Chile y con uno de los Retailers más 
importantes con el diseño e implementación de una importante instalación. 
El principal desafío fue lograr mejoras importantes en la productividad de los 
procesos de preparación de pedidos. La solución implementada en el rubro 
farmacéutico consistió en una 
mezzanine de 750mt2,  un 
sistema de clasificación con 20 
caídas (Sorting), dos inducciones, 
lo que generó una productividad 
sobre 14.000 bultos/turno.

Y para el rubro Retail el proyecto 
consistió en la implementación 
de una línea de inducción para 
cajas plásticas que conecta la 
zona de picking a la zona de 
embalaje y despacho, esto es 
posible con un circuito de 150 metros de transportador motorizado aéreo 
logrando un rendimiento promedio de 1200 caja/hr.

Los clientes confiaron en la vasta experiencia de Mindugar. Además, recibieron 
asesoría y soluciones acorde a sus necesidades de mejora en su centro de 
distribución automatizado, obteniendo excelentes y satisfactorios resultados 
que impactaron directamente en la operación diaria e indicadores de gestión. 

[ LOGISNEWS ]

lgt_ed_97.indd   95 03-11-16   11:45 a.m.



96

REVISTA LOGISTEC • OCTUBRE I NOVIEMBRE 2016

MEGACENTRO INAUGURA 
“CENTRO OCHAGAVÍA”  
Con un recorrido por sus nuevas instalaciones y el respectivo corte de cinta se 
dio por inaugurado el nuevo Núcleo Ochagavía, perteneciente a Megacentro, 
cuya inversión alcanzó los US$50 millones. 

La puesta en marcha de centro se ha transformado en un hito para la empresa, 
quien espera transformar a esta zona de la comuna de Pedro Aguirre Cerda en 
un polo de desarrollo económico y empresarial. 

El recinto se emplaza en 
el abandonado Hospital 
Ochagavía, conocido como 
“Elefante Blanco”, cuya 
construcción quedo a medio 
terminar hace más de 40 años. 
Megacentro, en los más de 89 
mil m2 del recinto, dispuso de 
oficinas, bodegas, un centro de 
salud y equipamiento comercial 
y servicios. 

La oferta de servicios va desde el arriendo de Bodegas con superficies desde 
los 70 a más de mil m2, modulables a pedido del cliente, con los más altos 
estándares de calidad y seguridad. También dispone de Minibodegas de 2 a 
50 m2; oficinas de 27 hasta planta libre de 1600 m2 y locales comerciales con 
espacios de 36 a 393 m2. 

JAC LANZA 
EL MODELO X200    
La Casona Colonial de la Viña Santa Carolina fue el lugar escogido por la 
empresa JAC para lanzar su nueva línea de negocios con el modelo JAC 
X200, con el cual viene a completar la oferta de vehículos de la compañía y a 
posicionarse como una alternativa en el cada vez más creciente mercado de 
los camiones livianos. 

Actualmente, la marca registra más de 28.000 unidades vendidas en Chile en 
toda su línea de productos, camiones, minibuses y autos de pasajeros. El JAC 
X200 ingresa a un segmento en el que la marca no participaba, el Trucks D.
 El JAC X200 es un camión 
de 1,7 toneladas de carga 
de cabina simple, que  puede 
ser conducido por personas 
con licencia tipo clase B. 
el vehículo llega en dos 
versiones: Pick up y Chasis 
con equipamiento Comfort y 
Luxury, ambas con motor 2.0 
turbo diésel con 134 HP y un 
torque de 285 Nm a 2.220-
2600 rpm. Cuenta con una 
trasmisión mecánica de 6 
velocidades, tracción trasera 
de rodado doble y 4x2.

Sus dimensiones y superficie de 11 mt3 facilitan su carga de hasta 1.660 kg 
en la versión chasis y 1.480 kg en la versión pick up. Sus medidas son 5.165 
mm de largo, 1.750 mm de ancho y 1.995 mm de alto. Cuenta también con 
frenos de discos delanteros y trasero de tambor, estructura de acero reforzada 
chasis y cabina con certificación Europea ECE R29, cierre centralizado, asiento 
del conductor regulable en altura, panel de control envolvente, radio AUX-
USB, entre otros. Sus versiones más equipadas incluyen aire acondicionado, 
sensor de retroceso, doble airbags, volante multifunción, control crucero, luces 
diurnas, TPMS, radio CD y Bluetooth.

“Como marca seguimos integrando modelos que nos permitan satisfacer las 
necesidades de nuestros clientes para que encuentren todo lo que buscan en 
JAC. El X200 viene a completar nuestra línea de productos y creemos que con 
su funcional diseño, altas prestaciones, atractivas dimensiones y confort, será 
la mejor opción de compra para diversos usos en el comercio, construcción, 
combustible, transporte, entre otros”, señaló Christian Freese, gerente general 
de JAC Chile.

CLOUDTRACK SE 
ESPECIALIZA EN 
SOLUCIONES LOGÍSTICAS 
DE TRAZABILIDAD Y 
SEGUIMIENTO EN TIEMPO 
REAL  
Desde la entrega del proveedor a los Centros de Distribución (CD) u operador 
logístico, hasta la entrega al cliente final. Con esto se puede tener la trazabilidad 
completa de en qué momento fue recibida la materia prima o productos del 
proveedor, saber en qué bodega, pasillo y sector del CD fue almacenado el 
producto (según requisitos del CD como FIFO, LIFO o FEFO); indicar la óptima 
metodología de pickeado  (selecciones de productos antes de ser despachado 
al cliente final), consolidación de productos; generación de rutas. Al momento 
de ser despachados a los 
clientes, automáticamente 
selecciona la cantidad de 
vehículos de la flota que 
deben ser utilizados y cuál 
es la ruta optima de entrega, 
seleccionado a los clientes 
por prioridad, balanceador de 
cargas, distancia de entrega 
o factores propios del modelo 
de negocio de la empresa. 
Por último el  seguimiento 
en tiempo real de: quien es 
el conductor, ayudante y vehículo que está transportando los productos y en 
terreno saber el estado de esta entrega (completa, parcial, rechazada, etc.). 
En caso de la Logística inversa el operador logístico o CD sabe en línea que 
productos han sido rechazados y podrán tener gestión sobre esta información.
 
En función a todo lo expuesto anteriormente, nuestra plataforma está dividida 
en tres módulos que son : CloudTrack WMS, CloudTrack TMS y CloudTrack 
Seguimiento. Todo en una solución 100% web y moldeado a cualquier 
plataforma.

Apoyo de Microsoft.

Wilson Pais, Director de Socios de Negocios de Microsoft Chile comenta 
“Empresas como CloudTrack ayudan a agilizar el ecosistema logístico, 
aportando con tecnologías frescas e innovadoras. Es por este motivo que 
Microsoft Chile está apoyando a CloudTrack con plataformas como Microsoft 
Azure y beneficios Bizspark”

CSAV VENDE SU NEGOCIO 
DE TRANSPORTE DE 
GRÁNELES LÍQUIDOS 
Compañía Sud Americana de Vapores S.A. (CSAV) concretó el traspaso de 
su participación en la operación de transporte de gráneles líquidos a su socio 
Odfjell Tankers. La venta es parte de la restructuración de la empresa, luego de 
la fusión con Hapag-Lloyd en diciembre de 2014.
 
CSAV materializó la venta de sus acciones en el joint venture que mantenía con 
Odfjell Tankers para la operación del negocio de transporte de gráneles líquidos 
en la costa oeste de Sudamérica.
 
Esta transacción se enmarca dentro de la restructuración de los negocios de 
la naviera chilena luego de la fusión de su negocio portacontenedores con la 
alemana Hapag-Lloyd a fines de 2014. A nivel consolidado para la Compañía, 
esta transacción se estima tendrá un efecto en resultados positivo no 
significativo, tomando como base los saldos contables al 30 de septiembre 
de 2016.
 
El joint venture antes referido fue formado en 1998 y actualmente tiene dos 
naves quimiqueras con una capacidad de transporte de 16 mil toneladas cada 
una, dedicadas principalmente al transporte de ácido sulfúrico entre Chile y 
Perú.

[ LOGISNEWS ]
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