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UN EVENTO SIGNIFICATIVO EN LA 
HISTORIA DE UNA EMPRESA O DE 
UNA INDUSTRIA ES SIEMPRE UNA EX-
CELENTE OPORTUNIDAD DE ANÁLISIS 
Y REFLEXIÓN. Desde sus inicios, el de-
nominado “ciberday” se ha tornado para 
muchas compañías del sector logístico en 
un evento de importancia, rico en expe-
riencias que dan pie a mejoras operativas 
y estratégicas. 

Lo propio ha sucedido tras el último 
evento online que ha generó en el sector 
Supply Chain una suerte de catarsis que 
ha llevado a las empresas participantes a 
una revisión y análisis de su operación y 
de los conflictos que se suscitaron; pro-
blemáticas principalmente relacionadas al 
incumplimiento en las fechas de entregas 
y la falta de stock. Estos aspectos apun-
tan directamente a la gestión logística, y 

los ejecutivos y profesionales del área han 
debido “tomar el guante”, enfrentar los 
cuestionamientos y asumir la tarea que 
significa trabajar para un consumidor on-
line. 

Esta suerte de introspección que ha hecho 
la industria, en torno al mayor evento del 
comercio electrónico nacional, por ciento 
nos deja un sentido de optimismo de cara 
al futuro, puesto que esta revisión impli-
caría cambios en la gestión de cara un 
mejor desempeño.  

La profesionalización de cada uno de los 
actores, la implementación de nuevas 
tecnologías y el reconocimiento a la im-
portancia que tiene la calidad de servicio 
nos hacen pensar que, a corto plazo, el 
sector logístico chileno dará un nuevo y 
gran salto, en aras de mejorar la eficien-

cia de las operaciones. Sin embargo, no 
solo es la industria logística relacionada al 
e-Commerce la que está en un momen-
to crucial, sino también la vinculada a la 
industria exportadora (factor clave para 
el éxito económico del país). Esta  última 
industria se ve enfrentada a un alza en las 
operaciones, lo cual pone sobre el tapete 
las dificultades con las que opera. Infraes-
tructura, complejidades laborales, el clima 
y los costos en transporte son solo algu-
nos de los aspectos con lo que debe lidiar 
el sector. 

En ambos casos, el reconocimiento de los 
errores, deficiencias y dificultades son el 
primer paso para cambiar y analizar las 
proyecciones que tiene este sector. Es el 
momento en que la industria debe asumir 
el compromiso que la economía chilena y 
los consumidores le exigen. 

ED107 | EDITORIAL

¡ES EL MOMENTO 
DE LAS OPORTUNIDADES!
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The Global Supply Chain 
Institute de la Universidad 

de Tennessee
os líderes de supply chain 
en todo el mundo están 
creando cadenas de su-
ministro más sostenibles. 
Los objetivos éticos, co-

merciales y el  ahorro de costos están im-
pulsando este trabajo. Los ejecutivos entien-
den que la sostenibilidad trae consigo su 
propio conjunto de desafíos, que incluyen:

La necesidad de realizar cambios rápidos 
en el sistema de suministro para hacerlos 
más sostenibles en respuesta a los requisi-

tos de los accionistas, legisladores y líderes 
empresariales• Proporcionar más informa-
ción sobre productos, materiales, procesos 
de fabricación, prácticas de suministro y 
procesos de almacenamiento / distribución 
en respuesta a la necesidad de los líderes 
empresariales de ser más transparentes con 
los consumidores• Cambiar los sistemas 
de suministro para crear productos más 
seguros y más sostenibles en respuesta a 
las nuevas regulaciones gubernamentales• 
Compartir el progreso en el recorrido de 
sostenibilidad de la cadena de suministro 

L

Este informe técnico del Instituto de la Cadena de Suminis-
tro Global (GSCI) de la Universidad de Tennessee aborda 
los problemas claves en la transparencia de la sostenibili-
dad de la cadena de suministro. Para lograr esto, llevamos 
a cabo investigaciones académicas y aplicadas, encuestando 
a las dieciséis mejores cadenas de suministro y compañías, 
incluyendo más de cuarenta profesionales para establecer 
un conjunto de mejores prácticas relacionadas con cadenas 
de suministro sostenibles y transparencia. (...)

¿CÓMO MEJORAR 
LOS ESFUERZOS 
SOSTENIBLES 
DE LA CADENA 
DE SUMINISTRO 
A TRAVÉS DE LA 
TRANSPARENCIA?
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de una manera que resuene positivamente 
con sus partes interesadas claves.

LA BASE DE REFERENCIA DE LA 
INVESTIGACIÓN: ENTENDIENDO EL 
RIESGO SC, LA SOSTENIBILIDAD Y 
EL PAPEL DE LA GESTIÓN DEL RIES-
GO DE LA CADENA DE SUMINISTRO 
DE TRANSPARENCIA

La gestión del riesgo de la cadena de sumi-
nistro se ha estudiado extensamente en la li-
teratura académica durante los últimos quin-
ce años, debido a eventos como el 11/9, el 
huracán Katrina y el terremoto y tsunami de 
2011 que tuvieron efectos perturbadores, a 
través de las cadenas de suministro de los 
principales fabricantes del mundo.

Aunque los desastres naturales y los impac-
tos medioambientales son a menudo fuente 
de riesgo e interrupciones en la cadena de 
suministro, los académicos han clasificado 
más ampliamente el riesgo de la cadena de 
suministro para incluir riesgos del lado de 
la oferta, riesgos del lado de la demanda y 
riesgos internos de producción o control, 
además de riesgos ambientales.

Al tratar con el riesgo de la cadena de su-
ministro, el pensamiento académico actual 
discute cómo los gerentes deben desarro-
llar capacidades para detectar, mitigar y 
recuperarse proactivamente de las interrup-
ciones en la cadena de suministro. Además, 
los académicos han alentado a las empre-
sas a mapear y analizar sus supply chain 
de productos individuales con el fin de 
identificar las áreas donde la complejidad 
y la densidad de la red están en sus niveles 
más altos, creando un mayor riesgo de in-
terrupción. Los expertos han sugerido que 
la rápida difusión e intercambio de informa-
ción sobre una interrupción en la cadena 
de suministro puede mitigar el impacto del 
incidente de interrupción en la red.

Tal análisis de riesgo en la literatura acadé-
mica y profesional se ha centrado común-
mente en el impacto económico de tales 
interrupciones; sin embargo, el desempeño 
de la cadena de suministro abarca cada 
vez más no solo el rendimiento rentable de 

una empresa, sino también el desempeño 
social y ambiental de la cadena de sumi-
nistro, conocido como triple resultado, o 
el rendimiento de la cadena de suministro 
sostenible.

A medida que las preocupaciones ambien-
tales y sociales invaden cada vez más la 
estrategia y las operaciones comerciales, 
las empresas están reconociendo nuevas 
formas de riesgo en la cadena de suminis-
tro. Por ejemplo, las acciones (o inacciones) 
del lado de la oferta de los proveedores y 
contratistas en sentido ascendente pueden 
reflejar la reputación y el valor de una em-
presa en sentido descendente. 

Las empresas no solo deben pensar en sus 
propias estrategias de producción y distri-
bución y en las operaciones relacionadas 
con el desempeño de la sostenibilidad am-
biental y social, sino que también deben 
saber qué ocurre en forma ascendente en 
las cadenas de suministro para que puedan 
obtener visibilidad de extremo a extremo y 
proporcionar transparencia a las partes in-
teresadas. 

La gestión de cadenas de suministro más 
sostenibles puede ser impulsada de manera 
reactiva o proactiva. Las empresas pueden 
responder a las presiones de los clientes 
y/o de la competencia para ser más soste-
nibles o pueden cumplir con regulaciones 
que requieren la evasión de ciertos com-
portamientos (como la legislación Dodd-
Frank que prohíbe el abastecimiento de 
minerales ilegales). 

Quizás la sostenibilidad se vea como un 
medio para mejorar la rentabilidad: Wal-
mart siempre se ha adherido al argumento, 
por ejemplo, que ser sostenible es bueno 
para los negocios o simplemente hacer lo 
correcto, como lo demuestra la misión de 
Patagonia de encontrar soluciones a la cri-
sis ambiental. Independientemente de las 

fuerzas motrices, el camino hacia una ma-
yor sostenibilidad ambiental y social requie-
re un nivel de transparencia para el público 
y los usuarios finales con respecto a las 
actividades de la empresa que son nuevas 
para muchas.

A medida que la noción de transparencia 
en la cadena de suministro gana una amplia 
atención en la prensa comercial y popular, 
la investigación académica rigurosa sobre 
el tema aún está en pañales. Sin embar-
go, es claro en la literatura académica que 
conceptos tales como visibilidad y transpa-
rencia están estrechamente vinculados al 
conocimiento acumulado en las áreas de 
investigación de la gestión del riesgo y la 
sostenibilidad de la cadena de suministro. 

Nuestra propia investigación en la Univer-
sidad de Tennessee sobre sostenibilidad 
ha ido más allá, sugiriendo que la trans-
parencia de la cadena de suministro y los 
principios subyacentes de la integridad de 
la cadena de suministro son bases funda-
mentales para la gestión sostenible de la 
cadena de suministro, y tienen la capacidad 
de producir ventajas competitivas para las 
empresas que desarrollan competencias en 
estas áreas.

El trabajo de sostenibilidad de la cadena 
de suministro es complejo. A continuación, 
ofrecemos claridad sobre los términos cla-
ve, sus definiciones y las relaciones entre 
ellos. 

Visibilidad de la cadena 
de suministro. La visibili-
dad se refiere a la capaci-
dad de una empresa para 

"ver" lo que está sucediendo (upstream/ 
downstream) en toda la cadena de sumi-
nistro. La visibilidad se produce cuando la 
información se comparte entre ubicaciones 
y empresas en una cadena de suministro, 
principalmente información sobre el posi-
cionamiento o movimiento del inventario o 
los cronogramas y los planes. 

El intercambio de información puede ser 
operativo o puede involucrar información 
sobre decisiones estratégicas a largo plazo 

SOSTENIBILIDAD 
DE LA CADENA 
DE SUMINISTRO

1
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que reflejen cambios en la red de la cade-
na de suministro. Fundamentalmente, tener 
acceso a más información, por lo tanto, una 
mayor visibilidad en toda la cadena de su-
ministro, permite una mejor toma de deci-
siones por parte de los gerentes. 

La tecnología de la información está en la 
raíz de la visibilidad de la cadena de su-
ministro. Es difícil tener un sentido real de 
la visibilidad de la cadena de suministro 
cuando el flujo de información y comuni-
cación en la cadena de suministro se limita 
a una serie de comunicados uno a uno. Sin 
embargo, con el advenimiento de Internet 
y la nube, las empresas ahora pueden ex-
perimentar intercambios de información en 
una estructura de muchos a muchos y de-
ben elegir los datos más importantes para 
evaluar.

Por lo tanto, en la cadena de suministro de 
hoy en día, la visibilidad mejorada permite 
a los proveedores ascendentes estar más 
en sintonía con la demanda real del mer-
cado, mientras les permite a las empresas 
comprender las condiciones de suministro 
ascendente que pueden afectar sus propias 
operaciones.

A medida que las empresas adoptan inicia-
tivas de sostenibilidad e intentan adminis-
trar el riesgo, la visibilidad de la cadena de 
suministro se convierte en un factor impor-
tante para la implementación exitosa de ini-
ciativas estratégicas de sostenibilidad. Más 
allá de solo ver dónde está el inventario, 
las empresas pueden emplear sus capaci-
dades de visibilidad para ver qué están ha-
ciendo los proveedores upstream y clientes 
downstream en términos de prácticas de 
abastecimiento, cumplimiento de códigos 
de conducta, prácticas de empleo, etc. La 
visibilidad de la cadena de suministro se re-
duce a la noción de ver lo que sucede en la 
cadena de suministro para utilizar esta infor-
mación para mejorar el rendimiento general 
de la empresa y de la cadena de suministro.

Trazabilidad de la cadena 
de suministro. La trazabili-
dad está estrechamente rela-
cionada con la visibilidad y 

se refiere a la capacidad de trazar la proce-
dencia del producto, manteniendo un regis-
tro de actividades y eventos relacionados 
con un producto individual a medida que 
fluye, a través de la cadena de suministro 
a los consumidores finales. Las capacida-
des de seguimiento y trazado se han vuelto 
esenciales en la industria alimentaria, por 
ejemplo, donde los problemas de seguri-
dad del producto son de suma importancia. 

Pero la trazabilidad también se vuelve im-
portante en las industrias donde las empre-
sas se enfrentan a regulaciones guberna-
mentales para garantizar que no compren 
ningún mineral conflictivo. En tales situacio-
nes, las empresas deben trazar la fuente de 
minerales en un producto hasta su punto de 
origen, sin importar cuántas transferencias 
de propiedad hayan tenido lugar desde 
que el mineral emergió por primera vez de 
la tierra. 

La trazabilidad ha demostrado ser una tarea 
difícil para la mayoría de las empresas, y 
un informe de 2014 indicó que más del 90 
por ciento de las 1.200 empresas que in-
forman a la SEC no pudieron rastrear com-
pletamente el origen de los materiales en 
sus productos y por lo tanto no pudieron 
garantizar la ausencia de minerales ilegales. 
Sin embargo, ahora hay muchas herramien-
tas disponibles para garantizar la capacidad 
de rastrear y trazar los bienes a medida que 
se mueven a lo largo de la cadena de su-
ministro. Observamos que la trazabilidad 
puede considerarse un pre-requisito para 
la transparencia, pero es más limitado en 
significado.

Integridad de la cadena 
de suministro. El concep-
to de integridad personal es 
bien entendido, pero más 

recientemente ha sido adaptado al mundo 
corporativo. La integridad corporativa se 
refiere a la conciencia y el compromiso de 
una empresa con altos principios éticos y 
prácticas comerciales. Es un compañero 
cercano a la transparencia empresarial. 

El diccionario Merriam-Webster define dos 
aspectos de la integridad: "el estado de 2

3
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ser completo o entero" y "la calidad de ser 
honesto o justo". Como tal, la integridad 
corporativa ha sido identificada como uno 
de los rasgos morales más importantes o 
deseables en una organización. 

Como ciudadanos corporativos de las 
comunidades y sociedades en las que 
operan, las empresas son cada vez más 
responsables de sus políticas, acciones y 
comportamientos éticos. Esa responsabili-
dad también incluye los comportamientos 
de ciudadanía de los miembros de la ca-
dena de suministro de una empresa. Por lo 
tanto, la integridad de la cadena de sumi-
nistro puede definirse como la dedicación 
de una empresa para mantener la veracidad 
en sus actividades de cadena de suminis-
tro y el reconocimiento de las implicacio-
nes sistémicas y estratégicas de mantener 
la integridad en los procesos y flujos de la 
cadena de suministro.

Las empresas que muestren un alto nivel de 
integridad de la Supply Chain desarrollarán 
e implementarán prácticas éticas de la ca-
dena de suministro y actuarán de acuerdo 
con los objetivos de responsabilidad cor-
porativa y sostenibilidad establecidos. Di-
chas empresas también serán conscientes 
de sus acciones en las diversas comunida-
des y circunscripciones en las que operan. 
Aquí introducimos la noción de integridad 
de la cadena de suministro porque nuestra 
investigación sugiere que la integridad de 
la cadena de suministro es un requisito pre-
vio para la transparencia de la cadena de 
suministro.

Transparencia de la ca-
dena de suministro. La 
transparencia de la cadena 
de suministro se trata de la 

claridad de la comunicación de la empresa 
para que los de afuera puedan ver lo que 
está sucediendo dentro de la compañía y su 
cadena de suministro. Por lo tanto, se refie-
re al compromiso proactivo de una empre-
sa y la comunicación con partes interesadas 
externas, tales como clientes, grupos comu-
nitarios, organizaciones no gubernamenta-
les (ONG) y gobiernos. Tal participación 
está diseñada para compartir las prácticas 

de la empresa con aquellos que tienen inte-
rés en los comportamientos de ciudadanía 
de la empresa, incluyendo el desempeño 
ambiental y social de los productos y las 
actividades operacionales de la empresa.

A medida que las empresas abordan cada 
vez más los problemas de sostenibilidad 
ambiental y social, ser transparentes con 
sus componentes más amplios proporciona 
un nivel de credibilidad y confianza con los 
clientes y otras partes más ampliamente in-
teresadas. 

Al mismo tiempo, los esfuerzos para crear 
transparencia en toda la cadena de suminis-
tro pueden ayudar a garantizar la respon-
sabilidad de los socios de la cadena de 
suministro, mejorando así la credibilidad y 
la confianza entre los clientes y otros com-
ponentes.

Fundamentalmente, la transparencia de la 
cadena de suministro es de importancia es-
tratégica para las empresas y sus socios de 
la cadena de suministro. En un mundo en 
el que los clientes desean saber cada vez 
más sobre los comportamientos y prácticas 
de las empresas que patrocinan, así como 
los impactos sociales y ambientales de los 
servicios y productos que compran, las em-
presas necesitan asegurarse de invertir en 
desarrollar capacidades clave relacionadas 
para proporcionar visibilidad, trazabilidad e 
integridad de la cadena a fin de respaldar 
una mayor transparencia para las partes in-
teresadas.

Aunque la investigación académica sobre la 
transparencia de la cadena de suministro to-
davía está en su infancia, comienzan a sur-
gir una serie de relaciones que los gerentes 
deben tener en cuenta. ^ La visibilidad de 
la cadena de suministro tiene un impacto 

directo en la cantidad y calidad de las capa-
cidades de trazabilidad y transparencia de 
la cadena de suministro. La capacidad de 
mapear los niveles de la cadena de suminis-
tro para productos individuales y compren-
der la red de proveedores y distribución de 
la empresa desde las materias primas hasta 
los productos finales es esencial para pro-
porcionar altos niveles de transparencia a 
los consumidores y otras partes interesadas.

^ Trazabilidad tiene un impacto directo en 
la resolución/restablecimiento de alteracio-
nes en la cadena de suministro y en la capa-
cidad de gestionar la retirada de productos 
en una empresa. Si bien la visibilidad de la 
supply chain es importante para proporcio-
nar una cadena transparente, las empresas 
también deben ser capaces de proporcio-
nar trazabilidad para los productos que ya 
están distribuidos. Esto significa que a me-
nudo es necesario volver sobre los pasos 
de la evolución y fabricación de un produc-
to, incluyendo las fuentes de suministro y el 
conocimiento sobre el contenido real y el 
material en un producto o lote de productos 
en particular.

^ La transparencia tiene un impacto directo 
en la confianza del consumidor y el desem-
peño de sustentabilidad de una empresa. 
Una buena visibilidad y trazabilidad de la 
cadena de suministro no solo permite a las 
empresas retirar y recuperar productos en 
caso de problemas, sino que también les 
permite a las empresas brindar información 
de manera transparente a clientes y partes 
interesadas sobre la naturaleza y el origen 
de los productos cuando se solicitan. Dicha 
transparencia puede generar mayores nive-
les de confianza con los clientes finales so-
bre el desempeño sostenible de la cadena 
de suministro de la empresa.

^ Los componentes estructurales y morales 
de la integridad de la cadena de suminis-
tro subyacen e influyen directamente en las 
competencias de visibilidad, trazabilidad y 
transparencia. Las empresas con altos nive-
les de integridad moral y estructural apunta-
rán a hacer el bien mientras lo hacen bien. 

4
EXTENDER EL 
LÍMITE DEL 
CONOCIMIENTO 
DE LA CADENA 
DE SUMINISTRO

TERMINA DE LEER ARTÍCULO: 
www.revistalogistec.com 
Sección: Visión Empresarial I Punto de Vista
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Las construcciones autoportantes son consideradas un hito arquitectónico e ingenieril que 
calza –a grandes rasgos- perfectamente para responder demandas de la industria logística 
como costos y tiempos de construcción y, en especial, la optimización del espacio de almace-
namiento.  Si estás pensando en ampliar tu CD o construir otro, conoce acá los pro y contra 
de estas construcciones. 

¿ES CHILE UN 
MERCADO PARA 
LOS CENTROS DE 
DISTRIBUCIÓN 
AUTOPORTANTES?
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P ara  crecer empresarialmente, 
dar respuesta a un aumento 
en la operación o para dar 
el salto que se espera en el 
mercado, sea cuál sea, la de-

cisión que motiva la construcción de un 
Centro de Distribución; ésta es una de las 
definiciones más importante a nivel em-
presarial, ya sea por su implicancia para la 
compañía como también por los costos e 
inversión que requiere. 

Considerada la casa de la logística, los 
Centros de Distribución no son más –de 
acuerdo a su definición más básica- que 
una estructura logística en la cual se al-
macenan productos y se dan órdenes de 
salida para su distribución al comercio 
minorista o mayorista. Si la necesidad de 
contar con un CD es clara y definitivas, co-
mienza para las empresas una nueva eta-
pa: enfrentarse a un sinfín de interrogan-
tes para comenzar a diseñar lo que será 
su nuevo almacén. ¿Construiremos uno o 
arrendaremos? ¿Cuáles serán las dimen-
siones? ¿Dónde estará ubicado? ¿Cómo 
diseñar su layout?. Son solo algunas de las 
preguntas. 

Sin embargo, la clave para un el diseño 
de un Centro está estrechamente ligada 
al correcto conocimiento de las compa-
ñías de las características de su propia 
operación como las dimensiones que se 
requiere, tipo de productos que manejan, 
número de Sku’s, forma de almacena-
miento, etcétera. Ya con los puntos más 
claros de lo que se necesita y de lo que 
se quiere, las empresas salen al mercado 
en busca de un buen partner para concre-
tar la construcción. En esta oportunidad, 
Logistec reunió a tres importantes em-
presas con experiencia en la construcción 
de estas estructuras para ahondar en las 
características de las construcciones auto-
portantes en Chile. 

Almacenamiento a gran altura, máximo 
aprovechamiento de la superficie dispo-

nible, almacenamiento de mercadería de 
diversa índole y opción de utilizar sistemas 
convencionales o automáticos son algunas 
de las posibilidades que ofrece este siste-
ma de construcción que se caracteriza por 
ser las propias estanterías las que forman 
parte del sistema constructivo del edificio 
junto con los laterales y las cubiertas. 

Las estanterías soportan no solo las car-
gas propias de las mercaderías y de los 
diversos elementos de la construcción, 
sino también los empujes de los medios 
de manipulación y los agentes externos: 
fuerza del viento, sobrecarga de nieve, 
movimientos sísmicos, etc., según señala 
el documento denominado “Bases Técni-
cas para el diseño estructural de estante-
rías metálica en Chile del Instituto Chileno 
del Acero (ICHA)”.   

De acuerdo a Javiera González, arquitecta 
asesora de AcLogistik, se denominan al-
macén autoportante cuando el sistema de 
racks pasa a ser la estructura del edificio, 
contemplando sus cerramientos laterales 
y sus cubiertas. “Bajo estas condiciones 
el rack soporta no sólo su propio peso, 
el de los cerramientos y el peso de los 
productos almacenados, sino además los 
empujes de los medios de manipulación 
además de las solicitaciones de agentes 
externos como la fuerza del viento, la so-
brecarga de nieve y los movimientos sísmi-
cos”, sostuvo la profesional.

Así, el edificio está compuesto por una 
estructura de sustentación, con sus res-
pectivos componentes como son: pilares, 
paredes laterales, correas, cerchas y una 
cubierta superior, sobre la cual actúan 
las acciones de la fuerza meteorológi-
cas. A grandes rasgos es la estantería la 
que constituye la estructura resistente del 
edificio del Centro, siendo consideradas 
grandes obras de la ingeniería. 

En cuanto a su construcción primero se 
levantan las estanterías y posteriormente 
se lleva a cabo el cierre exterior de la es-
tructura hasta configurar definitivamente 
el almacén. “Son construcciones con una 
alta capacidad de resistencia”, enfatizó 

PASO A PASO DE 
LA CONSTRUCCIÓN
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Gorka Arteaga, Director Comercial para 
Latinoamérica de AR Racking. 

No existe una mejor forma de explicar  el 
funcionamiento de estos centros que pro-
fundizar en sus ventajas y desventajas. Al 
momento de hablar sobre los aspectos 
positivos de estas construcciones, el apro-
vechamiento de los espacios y la disminu-
ción de costos en cuanto a la construcción 
asoman en el papel como los más relevan-
tes. 

ENTRE LAS VENTAJAS 
PODEMOS DESTACAR 

^ Optimización de superficie y altura. 
Ocupan únicamente el espacio necesario 
y sin pilares intermedios que actúen como 
condicionantes en su distribución. 

^ Máxima altura. En función de las nor-
mativas locales o del alcance de los dife-
rentes equipos que se utilicen, estás ins-
talaciones pueden superar incluso los 40 
metros, lo que hace que sea, sin lugar a 
dudas, la mejor solución de almacenaje a 
grandes alturas.  

^ Simplicidad en la construcción. No 
hay una concentración elevada de carga, 
ya que toda la estructura es montada so-
bre una losa de hormigón, cuyo grosor es 
el ideal para conseguir un reparto unifor-
me de la fuerza sobre la base del suelo. 
(factor clave para la calidad de la construc-
ción). 

^ Obra civil. Para la construcción de 
un almacén autoportante la obra civil es 
mínima, ya que solo se requiere la cons-
trucción de la losa del suelo y, en algunas 
ocasiones, un muro perimetral de estan-
queidad de unos dos metros de altura 
aproximadamente. 

^ Ahorro de costos. Tenemos que tener 
en cuenta que cuando mayor es la altura 
de la construcción, mayor rentabilidad nos 

aporta el almacén autoportante. El costo 
de este CD es menor al de uno tradicional 
al que hay que añadir las estructuras me-
tálicas de almacenamiento. 

^ Fácil desmontaje. La estructura pue-
de desmontarse fácilmente, lo que per-
mite recuperar un gran porcentaje de los 
componentes. Esto es posible a que dicha 
estructura está constituida por elementos 
estándar de estanterías ensambladas o 
atornilladas. 

Los ejecutivos analizaron dichas cualida-
des con comentarios a favor y en contra 
de las supuestas virtudes que arrojarían 
dichas construcciones autoportantes. 

“Se trata de proyectos a medida que se 
llevan a cabo en un corto espacio de tiem-
po. Se pueden alcanzar grandes alturas, 
incluso por encima de los 40 metros con 
un aprovechamiento al máximo del espa-
cio y una gran capacidad de resistencia”, 
afirmó el ejecutivo de  AR Racking, quien 
agregó otra cualidad: la flexibilidad.
 
“Estos almacenes son aptos para todo 
tipo de industrias pero están indicados 
especialmente para almacenes de alimen-
tación, bebidas y distribución en general. 
Gracias a su flexibilidad, a su capacidad de 
adaptación y al hecho de ser un diseño 
a la medida, pueden adaptarse práctica-
mente a todo tipo de producto suscepti-
ble de ser almacenado”, agregó Arteaga. 

En esta línea, Marcelo Cajales, Geren-
te General AcLogistik, representante de 
Stöcklin en Chile, valoró la flexibilidad y 
ahondó en las características de la ope-
ración que se desarrolla en estos Centros 
para sacar las mayores ventajas. “Este sis-
tema está enfocado para operaciones con 
alta rotación de pallets, y grandes volú-
menes de stock, y su utilización depende 
de las necesidades de la operación. No se 
puede utilizar el concepto de fracción de 
pallet”, añadió Cajales. 

Sin embargo, Javiera González tiene una 
visión más crítica en cuanto a las even-
tuales ventajas en costos que se logra-

rían con estas construcciones, dada las 
características del mercado nacional. “El 
escenario chileno es muy especial, pues a 
diferencia de los países en Europa, aún el 
metro cuadrado de terreno tiene un bajo 
valor y todavía existen áreas disponibles, 
lo cual lleva a las empresas a realizar gran-
des inversiones en construir CDs de gran 
amplitud. Sin embargo, si eso lo relacio-
namos con la rapidez, seguridad y tiem-
po de operación, el escenario actual es 
ineficiente por los tiempos por actividad 
y por una subutilización del metro cúbico 
construido”, señaló la arquitecta. 

A su vez, Germán Flores, Gerente Gene-
ral de Mecalux, estima que “con un au-
toportante te ahorras en promedio un 35 
a 30% en construcción. A pesar de esos 
números, las empresas siguen prefiriendo 
una bodega estándar, debido a las posi-
bilidades que éstas tienen de eventuales 
modificaciones futuras.  ¿Qué hacer con 
mi autoportante si mi tipo de logística 

WEB | SECCIÓN | SCM | ALMACENAMIENTO
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cambia? Esa es la gran limitante y la razón 
por la cual este tipo de construcción no 
ha ingresado con fuerza en el mercado 
chileno”. 

En el mundo, principalmente en Europa, 
somos testigo de la estrecha relación que 
tienen los CD autosoportantes y la tec-
nología, en especial la automatización de 
procesos. A juicio del ejecutivo de AR Rac-
king, la mayor parte de los almacenes au-
toportantes están equipados con sistemas 
automáticos y equipos robotizados para 
la manipulación de las mercancías, sobre 
todo porque se trata de Centros de una 
gran altura.   

Por su parte Cajales advirtió que “si el 
sistema autoportante se implementa jun-
to con la automatización, la eficiencia se 
logra con un edificio alto y estrecho. Es 
ahí donde la portabilidad se complejiza 
estructuralmente, sobre todo para el con-
texto sísmico chileno”. “Idealmente este 
tipo de CD debería diseñarse de forma 
transversal dentro de una compañía. Esto 
se logra a través de un buen levantamien-
to de la operación, una buena sincronía 
entre configuración y necesidades en 
virtud de stock, movimientos y rotación. 
Considerando estos factores se logra el 
objetivo de optimizar y reducir los tiempos 
de operación, además de reducir la acci-
dentabilidad, mermas y mano de obra”, 
afirmó el Gerente General de AcLogistik.  

Otro aspecto que debe ser analizado, si se 
busca ahondar en los alcances y penetra-
ción en el mercado de estas construccio-
nes, es cómo el factor sísmico chileno se 
relaciona con estas construcciones, con-
siderando que es uno de los países más 
golpeado por la naturaleza. 

A este respecto, Gerente General de Me-
calux, recalcó que las características de los 
autoportantes del punto de vista antisís-
mico no varían muchos en comparación a 
las estructuras de rack convencionales, ya 

que “no olvidemos que un autoportante 
es un sistema de rack recubierto, por lo 
tanto del punto de vista sísmico el cálculo 
prácticamente es el mismo”. Los entre-
vistados coinciden en que la penetración 
que ha tenido este tipo de construcciones 
en el mercado chileno no ha sido fuerte. 
¿Qué aspectos influyen en la decisión de 
las compañías chilenas?

Cabe destacar que uno de los proyectos 
emblemáticos en autoportante en Chile 
ha sido  el caso de Aconcagua Foods en 
Buin, obra implementada con la automa-
tización de Stöcklin y los racks auto-por-
tantes italianos de Lyto’s, el cual opera a 
través de tres pasillos con racks de doble 
profundidad a cada costado, albergando 
11.760 posiciones de pallet. 

El edificio se construyó con perfiles de 
rack de 24,5 metros de altura, elaborados 
en una sola pieza y logrando una altura 
final de 30,5 metros. La empresa de ali-
mentos en lata proyecta finalizar la segun-
da etapa de su almacén automatizado y 
autoportante el 2019. Es así como el te-
mor a los efectos sismológicos, el precio 
del m2 de terreno para uso industrial, el 
tipo de logística que se realiza en las em-
presas son algunas de las razones que se 
pueden desglosar de los comentarios de 
los ejecutivos.

“El autoportante nace y termina hasta el 
final de la vida útil de una forma. El au-
toportante te limita en estos aspectos. El 
cliente debe estar muy seguro de que en 
los próximos 10 o 15 años va a seguir con 
su mismo tipo de logística, mismo tipo de 
pallet y mismo tipo de equipamientos”, 
comentó Germán Flores, Gerente General 
de Mecalux. 

Si bien, Chile cuenta con empresas capa-
citadas –del punto de vista de la ingenie-
ría- para armar grandes proyectos auto-
portantes, no existe, a juicio de Flores, un 
gran interés de la industria en este tipo 
de construcciones. “Los clientes no están 
viendo este tipo de construcciones como 
una alternativa viable, ya que muchos es-
tán pensando que un proyecto como un 

CD es a largo plazo, lo que implica en 
ocasiones modificaciones en el tiempo 
en tipos de cargas, tipo de pallet, nuevos 
requerimientos logísticos de la industria, 
etc.”, sostuvo Flores. 

Con todo, podemos indicar que la deci-
sión de las empresas al evaluar estas cons-
trucciones debe estar sustentada primero 
en conocer su operación, diseñar correc-
tamente el Centro que buscan, proyectar 
el eventual crecimiento o cambios en su 
operación en el tiempo y ahí decidir si 
los autoportantes son  una construcción 
ventajosa para ellos. Hablar de ventajas y 
desventajas de estas estructuras de alma-
cenamiento y operacionales no cobra ma-
yor relevancia si no se analiza caso a caso. 
¿Construirías un almacén autoportante 
para albergar tu operación?. ^

¿UNA CONSTRUCCIÓN 
PARA CHILE?
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REPORTE PRIMER 
SEMESTRE DE MERCADO 
NACIONAL DE BODEGAJE

O ptimista, a pesar del 
lento crecimiento, es 
el escenario que se vis-
lumbra para el Mercado 
de Bodegaje nacional 

para lo que resta de 2018, según las dos 
principales agencias dedicadas análisis del 
desempeño del sector en el país: Colliers 
Internacional y GPS Property, las que re-
cientemente liberaron sus tradicionales 

Reportes de Centros de Bodegajes relati-
vos al 1° semestre de 2018. En general, 
según los expertos, el mercado de bode-
gaje durante el primer semestre del año 
en curso presentó un desempeño más 
bien lánguido, aunque con expectativas 
de mejora para el segundo periodo; ello 
en base a que “la confianza de los empre-
sarios ha ido creciendo y se percibe un es-
cenario de nuevas oportunidades”, estimó 
Diego Castillo Labbé, Subgerente del Área 
Industrial de Colliers International. 

El incremento de la confianza de los em-
presarios, expuesta por Castillo, se susten-
taría en las positivas cifras de crecimiento 
que se han registrado durante el primer 
semestre del año y las proyecciones del 
último IPoM del Banco Central (Junio del 
2018), que proyecta un PIB del 4% y una 
inflación promedio  del 2,8% para diciem-
bre. 

Antes de exponer los resultados de los 
Reportes, cabe destacar que las cifras ex-
puestas en cada estudio corresponden a 
resultados exhibidos por los actores del 
sector en el periodo Enero –Junio  del año 
en curso, medidos por cada consultora a 
partir de clasificaciones específicas en ma-
teria de segmento y tipos de recintos.

Así, en materia de participación de mer-
cado para el segmento Clase I, el “Re-
porte Mercado de Centros de Bodegaje”, 
desarrollado por GPS Property establece 
que el liderazgo pertenece a Bodegas 
San Francisco, operador que concentra 
un 37% del stock total con 1.443.407m² 
de bodega, distribuidos en 8 Centros. Le 
sigue Bodenor Flexcenter con un 16% de 
la participación, equivalente a 629.559m², 
los cuales se encuentran distribuidos en 
7 Centros ubicados en las comunas de 
Pudahuel, Lampa y Colina. En tanto, en 
tercer lugar se ubica Red Megacentro con 
311.040m², los que corresponden al 8% 
del stock total, distribuidos en 9 Centros.
En torno al mercado de Clase II, el Repor-

COMO YA ES TRADICIÓN, LOGISTEC TUVO ACCESO A LOS DOS PRINCIPALES 
REPORTES QUE ANALIZAN EL DESEMPEÑO DEL MERCADO DE BODEGAJE NA-
CIONAL, DOCUMENTOS DESARROLLADOS POR LAS CONSULTORAS DEL RAMO: 
COLLIERS INTERNACIONAL Y GLOBAL PROPERTY. EN ESTA OPORTUNIDAD, SE 
OBSERVA PARA ESTE MERCADO PROYECCIONES OPTIMISTAS PARA LO QUE 
RESTA DE 2018, CON UN PRIMER SEMESTRE QUE AVANZÓ LENTAMENTE Y QUE 
DEJA BUENOS RESULTADOS EN MATERIA DE VACANCIA Y PROYECCIONES FU-
TURAS.

UN 2018 LLENO 
DE POSIBILIDADES

LAS CIFRAS QUE 
DEJA EL SEMESTRE

WEB | SECCIÓN | SCM | ESTRATEGIA
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te de GPS mantiene como protagonista el 
operador San Martin Logística, concen-
trando un 18,7% de participación con un 
único Centro en la comuna de Quilicura. 
Le FAC, que a la fecha acumula 28.000 
m²,  equivalentes al 10, 4% de participa-
ción en el mercado. (Ver Figura 3).

Según el mismo reporte, el mercado  Cla-
se I cierra el 1° semestre con una produc-
ción de  35.916 m² útiles de bodega, un 
total inferior a las proyecciones esperadas 

al cierre del pasado ciclo “producto del 
retraso de las obras de nuevos proyectos”. 
Así, “al cierre del periodo en estudio, el 
stock de bodegas Clase I se compone de 
81 Centros y un total de 3.928.409 m² úti-
les de bodega”, indica el Estudio de GPS 
Property.

En torno a la oferta del segmento Clase II, 
éste mercado cierra con una producción 
semestral de 7.585 m², correspondiente al 
ingreso parcial del Neoparque en el corre-

dor Norte. Con dicha producción, el stock 
de bodegas de este tipo suma un total de 
295.514 m², distribuidos en 19 Centros, 
concentrados en un 63% en el corredor 
Norte, seguido por el corredor Norpo-
niente con un 25% de participación.

Por su parte, y siempre en torno a la ofer-
ta, Colliers estipula que la producción del 
1° semestre de 2018 se mantuvo en nive-
les del semestre anterior. Así, los ingresos 
de nuevos centros estuvieron repartidos 
en tres zonas: Centro, Norte y Poniente.  
Ahora bien, respecto a la participación 
de mercado por sector, la zona predomi-
nante continúa siendo el sector Poniente 
con un 44,8% de participación, seguido 
por la zona Norponiente, con  22,1% y el 
sector Sur con 13,8%. Finalmente, según 
el Reporte “Centros de Bodegaje Primer 
Semestre 2018”, elaborado por Colliers 
International, la zona Norte  y el  Sector 
Centro observarían una participación de 
mercado del 13,3% y el 6%, respectiva-
mente. (Ver Figura 4)
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A partir de lo expuesto, Diego Castillo ex-
presó que “para el segundo semestre del 
2018 se proyecta una mayor producción 
de Centros de Bodegaje a modo de sa-
tisfacer la fuerte demanda que se espera. 
El escenario es optimista y los principales 
desarrolladores ya están tomando decisio-
nes importantes de inversión de manera 
de prepararse con tiempo para hacer fren-
te al positivo escenario que se aproxima 
en el mediano a largo plazo”.

Al mismo tiempo, el experto indicó que 
durante los primeros meses del año se ha 
apreciado una fuerte demanda por terre-
nos industriales para futuros desarrollos 
de Centros de Bodegaje, argumentando 
que “existe una fuerte alza por parte de 
los inversionistas en la compra de terrenos 
eriazos. Es un muy buen momento para 
empezar a desarrollar proyectos de bo-
degas y tenerlos disponibles una vez que 
comience el ciclo más activo de la econo-
mía”.

En torno a la tasa de vacancia, los dos 
reportes establecen que este índice es 

saludable y diferenciado. Según Colliers, 
la tasa de vacancia promedio al cierre del 
primer semestre del 2018 fue de 6,4%, es 
decir, 0,7% menor al segundo semestre 
del año 2017, registrándose una superficie 
disponible de 240.046 m2. 

Respecto a los sectores con mayores va-
cancias por zona, el Informe destaca al 
sector Centro con un 13,6%, seguido del 
sector Norte con un 12,0% y en tercer lu-
gar el sector Norponiente con un 7,8%. 
El sector Norponiente, en tanto, tuvo una 
importante recuperación este trimestre, 
ya que se absorbieron  más de 50.000 
m2, lo que permitió disminuir la vacancia 
desde un 13,9% a un 7,8% en este perio-
do, establece el Reporte. Finalmente, los 
sectores con menores tasas de vacancia 
son el sector Poniente y Sur con un 3,1% y 
6,0% respectivamente. (Ver Figura 5)

Respecto a la absorción del período, Co-
lliers estimó que ésta alcanzó los 62.061 
m2, cifra superior al semestre anterior. “A 
pesar de los altos niveles de producción 
de este semestre, la absorción superó este 
valor, disminuyendo como consecuencia 
la vacancia. En cuanto a las absorciones 
por categoría, las bodegas tipo B y A tu-
vieron niveles de absorción bastante pare-
jas”, sostuvo el documento.

En tanto, las cifras expuestas por GPS Pro-
perty para el mismo ítem, medido según 
tipo de recintos (Clase I y Clase II), estable-
ce que al cierre del 1° semestre de 2018, 
la tasa de Vacancia del mercado Clase I se 
situó en un 6,9%, equivalente a 259.063 
m² de bodega, dicha tasa se observa leve-
mente al alza en relación al periodo ante-
rior, con sólo un 8% de variación.

Así, según el Reporte de GPS Property, la 
vacancia para Clase I se concentra princi-
palmente en el Corredor Sur con una cuo-
ta del 42% del total disponible,  equiva-
lente a 107.940 m²; un índice 31% bajo lo 
registrado en el periodo anterior. Le sigue 
el corredor Norte con un total de 73.837 
m²  disponible de bodega, lo que equivale 
a un 29% de vacancia.

En tanto, para la vacancia del mercado 
Clase II, la tasa –según GPS Property -es 
de un 14,87%, equivalentes a 43.934m², 
un 32% sobre lo registrado el período 
anterior. En tanto, la disponibilidad está 
principalmente concentrada en el corre-
dor Norte con el 48% de la disponibilidad 
total, seguido por el corredor NorPonien-
te, con un 26% del total disponible.

La absorción del período se observó a la 
baja con un total de 14.499m² en Clase I, 
con una disminución del 91% en relación 
al período anterior. El mercado de bode-
gas Clase II, en tanto,  también presenta 
una baja en el indicador absorción, con 
un total de 5.030 m², 1, 2 veces bajo lo 
registrado el período anterior, indicó el 
Reporte.

En torno al índice Precio, según lo descri-
to por GPS al cierre del año, los precios 
del mercado Clase I se observaron al alza, 
con una variación interanual de un 4,5% 
superior al cierre del primer semestre de 
2017 y un 1,7% superior al semestre an-
terior. Así, el periodo cierra con un precio 
promedio ponderado de 0,114 UF/m².

Por otro lado, el mercado Clase II cierra 
el semestre con un precio ponderado de 
0,129  UF/m², un 2,4% sobre el mismo 
periodo de 2017 y un 0,5% sobre lo regis-
trado el periodo anterior, según el docu-
mento elaborado por GPS Property.

Del el punto de vista de Colliers, el precio 
promedio se mantuvo en línea con res-
pecto al semestre anterior, alcanzando los 
0,13 UF/ m2. Al igual que el 2° semestre 
de 2017, la Zona Centro es la que presen-
ta mayores precios promedio, registrando 
para este semestre 0,18 UF/m2, seguido 
por la Zona Norte que registra una tarifa 
inferior de 0,14 UF/ m2 en promedio. En 
tercer lugar estaría la Zona Sur con 0,13 
UF/ m2, seguido de la zona Poniente y 
Norponiente con 0,12 UF/ m2. ^

OCUPACIÓN 
Y ABSORCIÓN

VARIACIONES 
EN EL PRECIO
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TERMINA DE LEER ARTÍCULO: 
www.revistalogistec.com 
Sección: SCM I Estrategia Logística

lgt_edicion_107.indd   18 24-07-18   16:50



w w w . r e v i s t a l o g i s t e c . c o m

lgt_edicion_107.indd   19 24-07-18   16:50

http://bit.ly/logistec_arstorage


20

R E V I S T A  L O G I S T E C  •  J U L I O  I  A G O S T O  2 0 1 8

COMUNICACIÓN

L a evolución de la industria lo-
gística, aunado al auge de los 
sectores industriales dedicados 
a la actividad ha sido materia 
de análisis para diversos estu-

dios académicos, análisis estadísticos y 

contenidos periodísticos. En cada uno de 
estos documentos, se analizan  con pro-
fundidad temas diversos, tales como: La 
producción de superficies para almace-
namiento, aspectos de carácter  operati-
vo y de diseño, tendencias tecnológicas 

en equipamiento o materiales de cons-
trucción, entre muchos otros temas. No 
obstante, suele dejarse de lado  aspecto 
fundamental relacionado con el desarrollo 
de la industria Inmobiliaria Industrial para 
la  actividad logística: la relación entre el 
desarrollo de este tipo de proyectos y la 
comunidad. 

Por cierto, los desarrolladores tienen muy 
en cuenta el impacto social y medioam-
biental que este tipo de proyectos tie-
nen en las comunidades, y, por cierto, a 
la hora de analizar el “dónde se empla-
zarán estas estructuras” no sólo realizan 
acabados estudios en materia de conec-
tividad, tipo de suelo, Plano Regulador de 
la comuna y otros aspectos relevantes en 
términos de  construcción, sino también 
realizan profundos estudios de impacto 
social. Y es que este tipo de consideracio-
nes no son antojadizas, sino fundamenta-
les para el éxito del proyecto. El apoyo de 
la comunidad y la relación armónica entre 
las empresas y su entorno es un factor de 
éxito ineludible. 

Una vez que la empresa ha definido la 
factibilidad para la construcción de un 
proyecto industrial, se abre una nueva 
etapa, marcada por la documentación y 
los permisos necesarios para el inicio de 
las obras. Es ese momento, cuando entra 
en  juego la relación de la empresa con 
su entorno, conformado por autoridades 
regionales, municipales y vecinos. ¿Cuál 
es la clave? la comunicación y el respeto. 

POR AÑOS, HEMOS VISTO COMO LA INDUSTRIA LOGÍSTICA HA EVOLUCIONA-
DO EN CHILE, HASTA CONVERTIRSE EN UNA DE LAS MÁS PRESTIGIOSAS DE 
LATINOAMÉRICA. AL MISMO TIEMPO, EL SECTOR INMOBILIARIO INDUSTRIAL  
TAMBIÉN SE HA DESARROLLADO, CONSOLIDANDO IMPORTANTES SECTORES 
INDUSTRIALES EN LAS PRINCIPALES REGIONES DEL PAÍS, TRANSFORMÁNDO-
SE ALGUNOS DE ELLOS EN VERDADEROS POLOS LOGÍSTICOS. SURGE ENTON-
CES LA INTERROGANTE DE ¿CÓMO CONCILIAR CON ÉXITO LA COEXISTENCIA DE 
ESTA INDUSTRIA CON LAS COMUNIDADES DE LOS SECTORES QUE LAS ALBER-
GAN? LA CLAVE ES EL DIÁLOGO.

CLAVE PARA SEGUIR 
DESARROLLANDO LA 
INDUSTRIA LOGÍSTICA

WEB | SECCIÓN | SCM | DISTRIBUCIÓN

Claudio Castro
Alcalde
Renca

Johnny Carrasco
Alcalde
Pudahuel
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Ser capaces de informar sobre qué se 
quiere construir, cuáles son las etapas, 
qué se proyecta, cómo será la operación, 
cuáles pueden ser los eventuales efectos 
nocivos en el entorno y los beneficios que 
traerá el proyecto son temas primordiales  
para iniciar una relación público-privada 
de calidad y evitar enfrentamientos que 
afecten o pongan un riesgo la concreción 
de los proyectos. 

Al hablar de sectores geográficos que se 
han desarrollado estrechamente con la in-
dustria logística, la Región Metropolitana 
cobra protagonismo. En ella, se asientan 
los principales centros logísticos del país; 
zonas de excelencia, principalmente ubi-
cadas en las comunas de Pudahuel,  Ren-
ca, Quilicura, Lampa, entre otros. 

¿Qué llevó a que estos sectores se hayan 
convertido en aliados de la industrial lo-
gística? La clave está en su ubicación. La 
conectividad con las carreteras hacia los 
principales puertos chilenos: San Anto-
nio y Valparaíso (Ruta 68 y Ruta 78); su 
cercanía al eje Américo Vespucio (circun-
valación que conecta buena parte de la 
ciudad) y, en el caso de Pudahuel, su con-
dición de comuna aeroportuaria única en 
el territorio metropolitano. 

En este plano, el desarrollo que ha tenido 
la zona norte y norponiente de Santiago, 
en las dos últimas décadas, ha sido expo-
nencial y destacad; consolidándose ambas 
como las zonas logísticas por excelencia 
en la Región. En ella, se encuentran ubi-
cados los más modernos parques y cen-
tros logísticos del país, distribuidos en los 
emblemáticos sectores de Puerto Madero, 
Enea, Aeropuerto, Noviciado y el Eje de 
Vespucio, entre otros. 

En materia estadística, según el estudio 
realizado por Colliers International sobre 
el Mercado de Parques Industriales, co-

rrespondiente al primer semestre 2018, 
el inventario acumulado hasta la fecha 
alcanza los 20.162.542 m2. En dicho in-
forme, el sector Norte, al igual que los se-
mestres anteriores, predomina en cuanto 
a inventario acumulado con una partici-
pación de mercado de 46%, seguido del 
sector Poniente con un 26,4%, y en tercer 
lugar el sector Norponiente con el 17,6% 
de la participación. En tanto, los sectores 
con menor participación serían el Sector 
Sur y Oriente, con 8,8% y 1,2% respec-
tivamente. En el caso del sector Oriente, 
éste solo cuenta con 24 Ha de parques 
industriales.

Otras de las cifras que nos confirman la 
importancia de estas zonas para la cre-
ciente industria logística, tiene relación 
con la producción de Centros de Bodega-
je. Según el último reporte de esta indus-
tria, elaborado por Colliers International, 
durante el primer semestre de 2018 los 
principales ingresos de nuevos Centros 
de Almacenamiento Logístico estuvieron 
repartidos en tres zonas: Centro, Norte y 
Poniente. Respecto a la participación de 
mercado, el sector predominante con-
tinúa siendo el sector Poniente, con un 
44,8%, seguido por la zona Norponiente, 
con una participación de 22,1%, sector 
Sur con 13,8%, Norte con 13,3% y, por 
último, el Sector Centro con solo un 6,0% 
de participación de mercado.

Pero no sólo la producción de parques 
industriales se ha incrementado en estos 
sectores, también lo hacho el plano de-
mográfico. A modo de ejemplo, pode-

mos mencionar las estadísticas demográ-
ficas proyectadas para fines de 2018 en 
las comunas de Pudahuel y Renca. En la 
primera, para este periodo se proyectan  
233 mil habitantes, mientras que para la 
segunda, la proyección estima los 122 mil 
habitantes.  Estos números son de vital 
importancia cuando hablamos de crecer 
en armonía. Nadie duda de los beneficios 
económicos que puede tener, en cuanto 
a oportunidades de empleo, la puesta en 
marcha de una empresa de esta naturale-
za; sin embargo, no todo es color de rosas 
y es por eso que se requiere de directrices 
estrictas que permitan el desarrollo man-
comunado de los habitantes de las comu-
nas y las empresas que ahí se ubican. 

La conciencia de crecer en armonía con el 
entorno, desarrollar políticas de responsa-
bilidad empresarial, mantener una comu-
nicación fluida con los actores de la comu-
na y diseñar correctamente las medidas 
de mitigación de los proyectos son actos 
de inmenso valor cuando se quiere evitar 
‘problemas’, tal como lo hemos visto en el 
último tiempo con uno de los proyectos 
más emblemáticos de la industria logística 
nacional. 

Contaminación atmosférica, ruidos mo-
lestos, congestiones vehiculares y falta de 
medidas de mitigación son algunos de los 
reclamos que hemos escuchado por largo 
tiempo cuando se habla del proyecto del 
Nuevo Centro de Distribución de Walmart 
El Peñon, emplazado en la comuna de San 
Bernardo. 

El proyecto se trata, según informó la 
multinacional, del CD más grande de 
Latinoamérica y abastecerá a todas sus 
dependencias comerciales en Chile; invo-
lucrando una inversión cercana a los 180 
millones de dólares. Este proyecto, consi-
derado el más ambioso de Walmart fuera 
de Estados Unidos, a mutado a una  dura 
‘guerra’ con las autoridades locales y los 
vecinos, quienes –hasta el día de hoy- se 

NORPONIENTE: 
SECTOR LOGÍSTICO 
POR EXCELENCIA

IMPACTOS 
DE UNA OPERACIÓN

EL MERCADO 
DE PARQUES 
INDUSTRIALES, 
CORRESPONDIENTE 
AL PRIMER SEMESTRE 
2018, EL INVENTARIO 
ACUMULADO HASTA 
LA FECHA ALCANZA 
LOS 20.162.542 M2
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oponen a la construcción de dicho alma-
cén por los efectos que su puesta en mar-
cha tendría para la calidad de vida de los 
habitantes de esta comuna, puntualmente 
por los efecto en la congestión vehicular.  
Según manifestó el CEO de Walmart Chi-
le, Horacio Barbeito, la compañía espera 
que el centro de distribución El Peñón –
considerado uno de los ejes fundamenta-
les para fortalecer la logística de cara al 
comercio online - esté operando el próxi-
mo año.  “Espero que el año que viene 
podamos no solamente estar operando 
para apoyar a los proveedores, sino tam-
bién generando 2 mil puestos de trabajo”, 
dijo Barbeito tras participar del VI Congre-
so Empresa y Sociedad, organizado por 
Icare.

A lo largo de esta extensa disputa, dada 
la férrea oposición que ha manifestado 
la Municipalidad de San Bernardo, dece-
nas han sido las protestas de vecinos; y si 
bien la obra cuenta con los permisos de 
edificación el panorama es adverso, pues-
to que la relación entre las autoridades 
comunales, los vecinos  y la empresa no 
prospera. 

¿Es posible evitar este tipo de enfrenta-
miento con los vecinos de una comuna 
ante la construcción de grande proyectos? 
la clave parece estar en el diálogo y así 
lo confirman el alcalde de Pudahuel, Jo-
hnny Carrasco y el edil de Renca, Claudio 
Castro, quienes analizaron los principales 
puntos a considerar para aunar los crite-
rios de los habitantes y de las empresas. 

El alcalde de Pudahuel, quien ha encabe-
zado el municipio por más de 25 años, 
reconoció que el desarrollo industrial en 
su comuna se ha consolidado, gracias 
a que existe en ella la disponibilidad de 
suelo que facilita el desarrollo de áreas 
industriales y logísticas y, por otra parte, 
presenta una localización privilegiada con 
importantes vías de acceso regional e in-
terregional, además de la sinergia que se 
le otorga la actividad aeroportuaria. 

Para el edil, el desarrollo y emplazamien-
to de importantes industrias y empresas 
trae consigo importantes ventajas como 
la generación de empleo y ha ido consoli-
dando un modelo de crecimiento urbano, 
que “garantiza una mejor calidad de vida, 
accesibilidad y mejor infraestructura para 
la comuna y sus habitantes”.

Por su parte, Claudio Castro, alcalde de 
Renca, destacó que su comuna ha desa-
rrollado dos polos industriales. “Uno en el 
sector de la Panamericana que está muy 
consolidado con importantes empresas 
logísticas, siendo una de las zonas más 
antiguas de desarrollo industrial en San-
tiago. En paralelo, tenemos el sector de 
Vespucio, donde hay un desarrollo inci-
piente con una posibilidad de expansión 
importante que considera nuevos terre-
nos y nuevos desarrollos,  donde se han 
ido consolidando nuevas empresas logís-
ticas”. 

Ambas comunas se han posicionado como 
aliadas de la industria logística, desarro-
llándose en ellas importantes inversiones. 
Ante este escenario, la relación que los 
ediles mantienen con el sector es clave 
para tener una relación “armónica”, tanto 
para las proyecciones de los vecinos, de la 
comunidad y también de las compañías. 
Para Johnny Carrasco, finalmente es la 
capacidad de establecer una “buena re-
lación” la clave para el éxito de todos 
los actores involucrados en esta relación 
Público-Privada. 

“La consolidación de la industria o de 
nuevos centros logísticos o empresariales 
requieren, por sobretodo, que se relacio-
nen de la mejor forma con la comunidad y 
su entorno. Como Municipio, hemos pro-
curado generar instancias permanentes 
de convergencia entre el mundo público-
privado y la comunidad”, afirmó el alcalde 
de Pudahuel.   

A este respecto, Claudio Castro sostuvo 
que la vinculación Público-Privada es fun-
damental para construir una política, don-
de “finalmente se beneficien todos los 
vecinos de la comuna, y en esa lógica las 

empresas también son nuestros vecinos, 
por lo tanto también serán beneficiarios 
de un desarrollo acorde a las necesidades 
de todos”. 

“Hay que articular las relaciones con la in-
dustria y así conocer cuáles son las reales 
expectativas y cómo se proyecta el mun-
do empresarial”, enfatizó Castro, quien 
también comentó lo importante que es 
mantener una relación fluida entre las co-
munas. Sin embargo, reconoció que “aún 
está pendiente esa conversación necesaria 
para proyectar un desarrollo industrial en 
conjunto con las comunas vecinas”. Y es 
esta comunicación la que permite cono-
cer en detalle cuáles son los objetivos de 
todos los involucrados en estos proyectos. 

En este punto, el edil de Pudahuel con-
firmó que entre los aspectos que más le 
interesa a la comunidad están: la genera-
ción de oferta laboral y de perfecciona-
miento. Y por otra parte, agregó que “los 
nuevos núcleos empresariales, la industria 
logística o parques industriales nos permi-
ten apostar también a que esa renovación 
beneficie al sector habitacional tradicio-
nal, en sus múltiples formas, como servi-
cios, nuevas oportunidades de vivienda, 
empleo o mejores equipamientos, entre 
otras".

Consultado por lo sucedido en San Ber-
nardo, el alcalde Castro afirmó que para 
evitar problemas como esos, se debe te-
ner “un diálogo anterior, donde participen 
los vecinos, la empresa y la comuna, pero 
éste diálogo debe ser previo a la construc-
ción de un proyecto. Es clave poder bus-
car una vinculación y un mensaje para que 
las empresas entiendan que el desarrollo 
de proyectos genera impactos que deben 
ser conversados desde un comienzo”.

REGLAS CLARAS

UNA RELACIÓN 
ARTÍCULADA

TERMINA DE LEER ARTÍCULO: 
www.revistalogistec.com 
Sección: SCM I Distribución
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Lacoste Chile: 
Una logística al 
detalle con foco 
en la calidad

D Í A  E N

Desde el nuevo Centro de Distribución y con la colaboración de un nuevo partner logís-
tico, la compañía de origen francés proyecta una etapa de crecimiento para el mercado 
chileno, donde su pronta incursión en el mundo e-commerce es uno de los desafíos. 
Para hacer frente a estos retos, Lacoste Chile ha fortalecido su cadena logística con una 
operación al detalle para responder a las exigencias del fiel y cautivo cliente Lacoste. 

P ara nadie es un misterio que para proyec-
tar el crecimiento de un negocio, no sólo 
basta con la intensión, sino que debe existir 
además una planificación y un desarrollo 
que respalde los que serán los nuevos de-

safíos. Así lo vivió la prestigiosa marca francesa La-
coste en el mercado chileno, a comienzos de 2018.

La empresa reconocida por ser una de las marcas de 
vestuario y accesorios más importantes en la industria 
de la moda, gracias a su calidad y vanguardia, tomó 
la importante decisión de proyectar su crecimiento 
en Chile y para eso realizó importantes cambios del 
punto de vista logístico. 

Hoy, Lacoste Chile cuenta con un nuevo Centro de 
Distribución desde donde abastece a las tiendas 
propias, ubicadas en las más importantes ciudades 
del país, y a sus clientes, principalmente las grandes 
cadenas del retail. Actualmente, ver un cocodrilo bor-
dado en una prenda de vestir es sinónimo de calidad 
y no cabe duda que uno está frente a un verdade-
ro Lacoste. La marca, de la mano de su reconocido 

logotipo, se ha posicionado como una de las más 
importantes del mercado fashion. Todo empezó con 
René Lacoste, un tenista que supo leer las oportuni-
dades de su época y en 1933 creó una prenda que 
revolucionó por su estilo elegante sport: la tradicional 
polera pique y que hasta el día de hoy es uno de los 
productos más vendido a nivel mundial.  

La historia de esta compañía se pueden agrupar en 
tres premisas que dieron origen al ‘estilo’ Lacoste: 
Amor por el deporte, pasión por la innovación y un 
toque de elegancia francesa. Relacionado con el 
mundo del deporte, especialmente el tenis, Lacoste 
hoy cuenta con presencia a nivel mundial, transfor-
mándose en una marca de elite y calidad. Chile no 
se queda atrás y desde la casa matriz en Francia se 
ha dispuesto un atractivo plan que busca potenciar 
la marca y asumir nuevos desafíos en este mercado. 

Los cambios que ha vivido Lacoste, del punto de vista 
logístico, motivaron a Logistec a visitar el nuevo Cen-
tro de Distribución y conocer los pormenores de su 
operación. 
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Nos dirigimos a la comuna de 
Quilicura para arribar al CD de 

Lacoste, donde nos reunimos con quien será nuestra 
anfitriona durante la jornada, Paola Seccia, gerente 
de Logística de la compañía, quien junto con darnos 
la bienvenida nos reafirma la idea de estar frente a 
una operación diferente, “muy eficiente en superfi-
cie, pero grande en lo operacional: Una logística al 
detalle con foco en la calidad”. Ingresamos al recinto, 
propiedad de Geodis, donde uno de los aspectos 
que más captan nuestra atención es la preocupación 
por la seguridad. Tras un riguroso proceso para en-
trar, nos trasladamos al nuevo CD para dar inicio a 
la conversación y conocer algunos detalles de esta 
operación. 

Ya instalados en las oficinas del 
departamento Logístico de Lacos-

te nos reunimos con nuestra anfitriona y con parte 
de su equipo: Cristián Cornejo, Supervisor de Ope-
ración Logística y Daniela Morales, encargada de Co-
mercio Exterior. “La tarea principal de nuestro equipo 
es aterrizar la estrategia operacional de Lacoste en 
Chile, desde la compra hasta la entrega a nuestros 
clientes y tiendas”, comenta Paola Seccia. 

Esta nueva etapa de Lacoste en Chile responde a 
cambios a nivel mundial.  Hoy la empresa está en 
una etapa de expansión y de refortalecimiento, espe-
cialmente, en Sudamérica, por lo tanto, Lacoste viene 
a instalarse directamente en cada país. “Este fue un 
paso súper importante, ya que estábamos un poco 
ajeno a lo que eran las políticas y la estrategia de la 
marca en todo lo que era la publicidad y lineamientos 
generales. Hoy -que somos 100% Lacoste- la compa-
ñía ha dispuesto un proyecto de inversión fuerte en 
posicionamiento de marca, en marketing, en mayores 
líneas de productos y también en crecer con nuevas 
tiendas”, afirma la Gerente de Logística.  

Ya posicionados como Lacoste Chile, 
la ejecutiva nos cuenta que se inició 

una nueva etapa, la cual se dio inicio con un proceso 
de licitación para externalizar la operación logística, 
donde salió elegido Geodis, quien se transformó así 
en el nuevo  partner logístico de la compañía. 

“La misión que teníamos era tener mayor seguridad, 
mayor control y exactitud del inventario, mayor cali-
dad de servicio a nuestras tiendas y a nuestros clien-
tes, pero sobre todo el núcleo fundamental es que 

“LA TAREA PRINCIPAL DE 
NUESTRO EQUIPO ES ATERRIZAR 
LA ESTRATEGIA OPERACIONAL 
DE LACOSTE EN CHILE, DESDE LA 
COMPRA HASTA LA ENTREGA A 
NUESTROS CLIENTES Y TIENDAS”

10:30
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Paola Seccia 
Gerente de Logística - Lacoste
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hoy la empresa está en un proceso de crecimiento importante, muy 
agresivo y ambicioso, y nosotros como supply chain debíamos ase-
gurar que este crecimiento pueda ser sustentable. En las condicio-
nes en las que estábamos no teníamos la posibilidad de crecer, en 
espacio, infraestructura o servicio.  Este partner nos da la confianza 
de poder asumir todos los proyectos que tiene Lacoste para Chile”, 
enfatiza Paola Seccia.  

A la conversación se suma Carina Dare, Contract Logistic Manager 
de Geodis. La ejecutiva asegura que para ellos contar con la con-
fianza de Lacoste es muy importante, ya que “es una marca muy 
fuerte y eso nos obliga a operar con un alto nivel. Es muy grato 
trabajar con Lacoste, porque está dentro del tipo de negocio y 
producto que sabemos manejar en el CD y por eso ponemos a su 
disposición nuestra experiencia”.  

Del Mundo para Chile

Lacoste es reconocido por contar con productos de muy buena 
calidad con clientes muy cautivos y fieles a la marca. “Nuestra 
estructura es acotada y eficiente, con una operación muy al deta-
lle, porque tenemos productos que van al cliente final con espe-
cificaciones muy claras. No somos una marca masiva, por lo cual 
no vendemos volúmenes de productos”, recalca nuestra anfitriona 
para comenzar a describir lo que es la operación logística de la 
compañía. 

En cuanto al abastecimiento de productos, Daniela Morales comen-
ta que polerones, calzados, poleras, accesorios son algunos de los 
productos que Lacoste tiene para el mercado chileno, “los cuales 
llegan al país en Contenedores por vía marítima con cajas que con-
tienen las unidades, nada es paletizado, y los principales mercados 
de origen son Asia, Perú y Francia”. Asimismo, la encargada de 
comercio exterior asegura, en cuanto a los volúmenes de compra, 
que éstos se realizan por temporada. “Hoy, por ejemplo, ya reci-
bimos la ropa y accesorios para la temporada de verano, calzado 
está aún en tránsito, pero ya tendremos en stock todo a finales de 
julio para la venta de avance de temporada”, declara Daniela. 

Como reflejo de la estrecha relación que hoy La-
coste Chile tiene con su casa matriz, Paola Seccia, 

detalla parte del proceso de compra. “La gente de marketing y 
comercial se reúnen en Francia para conocer la colección y así de-
terminar los productos que serán presentados al mercado chileno. 
Esta es la gran ventaja de estar ligados a la casa matriz: disponer de 
una amplia gama de productos por colección”, enfatiza. 

Una vez determinada la cantidad de productos que tendrá la tem-
porada, se emiten las órdenes de compra y comienza “nuestra 
operación con el cuadre de los contenedores, fechas de llegada. 
Así comienza nuestra planificación de Supply Chain, siempre en la 
línea de lo que es nuestro plan de abastecimiento”, señala la encar-
gada de Comercio Exterior. 

Ya está en la Puerta

Así el proceso continúa, donde planificar es la clave de la opera-
ción de esta marca, que ya tiene una trayectoria de más 80 años 
a nivel mundial. “Trabajar con una planificación nos permite tener 
todo listo y dispuesto para cuando lleguen los productos. La ma-
yoría de la operación es marítima con un tránsito de 45 a 60 días, 
dependiendo el origen. Nuestra planificación tiene como eje no 
comprometer el servicio ni la operación”, afirma la Gerente de 
Logística.  

La estrecha relación que hoy los liga con la casa matriz en Francia 
ha llevado al equipo a “coordinar” el plan de abastecimiento con 
el área de marketing por los lanzamientos. Tras la definición de los 
productos, se comienza a delinear todo lo que son los embarques,  
negociación de tarifas de importación, los servicios involucrados 
con la carga y para eso Lacoste vende la temporada a un Freight 
Forwarder

Una vez que los productos arriban al CD, el rol 
que asume el partner logístico es fundamental. 

Entre los servicios que presta Geodis es recepción, atención a 
la carga, desconsolidación, ingreso y almacenaje de la carga. La 
etapa de recepción tiene como punto central verificar la cantidad y 
calidad con la que llegan los productos.  “Una vez que llega la mer-
cadería al CD se hace una revisión física de la orden de compra 
para saber si está correcto. Una vez verificado se hace el ingreso 
de los productos a su sistema”, comenta Cristian Cornejo, Supervi-
sor Logístico, quien añade que la tecnología y la transferencia de 
información son primordiales.  

Hay una revisión, uno a uno, de los productos para garantizar que 
lo que compraron llegó y llegó en buena calidad. De existir alguna 
diferencia se ajusta la orden de compra, ya sea por error en tallas 
o color. Sin embargo, Cornejo asegura que el error es mínimo. 

Disponible para la Venta

Una vez revisados los productos que arribaron al Centro y cru-
zada la información entre Geodis y Lacoste, las unidades están 
listas para ser almacenadas, abriendo así una nueva etapa: ¡Está 
disponible para la venta! “El almacenamiento se separa por área y 
producto con la finalidad de hacer posteriormente el proceso de 
picking más rápido (por unidad)”, afirmó Cornejo. 

El nuevo CD de Lacoste cuenta con una superficie total de  mil 
m2, pero “muy bien utilizados con un sistema eficiente y con una 
capacidad de almacenaje de 400 mil unidades. Tenemos un espa-
cio físico pequeño, considerando la magnitud de la operación”, 
asegura Paola Seccia. El diseño del CD está hecho de tal manera 
que optimiza el manejo de la operación, en especial, el proceso de 
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picking que se realiza por prendas y donde la calidad y seguridad 
de los productos es primordial. “Esto está diseñado de acuerdo a 
las características operacionales de Lacoste. Acá no vendemos por 
pallet”, recalca nuestra anfitriona.  

Semana a Semana

Con un forecast mensual y luego una planificación 
aterrizada semanalmente, Lacoste Chile se prepara 

para enfrentar la operación que se avecina. Paola Seccia nos cuen-
ta cuales son los principales puntos que tiene la operación semanal 
de la compañía. 

“Los lunes se reúnen (marketing y comercial) y analizan la venta 
del fin de semana de todas las tiendas. En base a eso se arman 
los pedidos para la reposición y las nuevas estrategias”, comenta. 
En este punto, Cristián Cornejo agrega que: “Nos llegan los pe-
didos, los procesamos y el martes le entregamos la información a 
Geodis, vía electrónica, para que comiencen a armar los pedidos, 
inicien los procesos de control de calidad, los procesos de valor 
agregado, etc., de acuerdo a cada cliente”. 

Una vez terminado el proceso de preparación de pedidos, Geodis 
envía la información electrónicamente con lo que ya están listos, 
para que se dé comienzo a la etapa de despacho que está marcada 
por la preparación documental y la organización del transporte. 
“Tenemos 10 tiendas a lo largo de Chile: dos en la Quinta Región 
(Mall Marina Arauco y Outlet Curauma); cinco en Santiago (Par-
que Arauco, Alto Las Condes, La Dehesa, Florida Center y Outlet 
Primium Quilicura); una en la ciudad de Antofagasta; otra en La 
Serena y una en Concepción. 

El día miércoles se despachan directamente los pedidos a Santiago 
y la V Región y para las otras regiones lo hacemos con la ayuda de 
un partner de transporte”, comentó Seccia. La gerente de logística 
recalca que esta dinámica “nos permite responder a los pedidos 
de nuestro clientes y asegurar una reposición semanal a nuestros 
locales”. 

Comenzamos a despedirnos de Lacoste, donde 
hoy fuimos testigos de una operación –tal como 

lo comentó nuestra anfitriona- muy eficiente y acotada en superfi-
cie, pero con un énfasis en resguardar la calidad de los productos 
en cada una de las etapas de la cadena logística; factor que final-
mente es clave para el posicionamiento de esta marca de elite del 
mundo fashion. 

“Lo que nos trasmite hoy Lacoste, desde su casa matriz,  es que de-
bemos prepararnos para los nuevos proyectos y para la expansión 
que ellos proyectan para este mercado, ya que en Chile tenemos 
una tremenda brecha para seguir creciendo". ^

12:15
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Todos trabajan en función de mejorar sus estándares operacionales para entregar un mejor 
servicio a sus clientes, tanto en tiempo como en forma. Sin embargo, un aumento consider-
able de la demandas puede poner en jaque la operación. Atraso en las entregas, errores de 
stock han sido algunos de los reclamos que se han escuchado ¿Cómo respondió la industria 
en el pasado Ciberday?

CYBERDAY 2018: 
¿SON ESTOS 
EVENTOS UN 
EXAMEN PARA 
LA INDUSTRIA 
LOGÍSTICA 
CHILENA?
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E l 13 de junio una de las no-
ticas centrales del diario El 
Mercurio titulaba “Retrasos 
en la entrega de productos 
durante el CyberDay revela 

déficit de infraestructura logística en Chi-
le”. El medio realizó una afirmación so-
bre la calidad de servicio y el desempeño 
logísticos de las principales empresas de 
reatil, sustentando su tesis en supuestas 
estadísticas. 

Atrasos de más de un mes en las entregas 
de los productos y anulación posterior de 
la compra por falta de stock son solo al-
gunos de los inconvenientes que aborda 
el artículo y que –a juicio del medio- res-
ponderían a la carencia de infraestructura 
logística, principalmente en la incapaci-
dad que tendrían los CD de responder al 
aumento de la demandas, la carencia de 
vehículos de despacho, entre otras causas. 

Sin embargo, en el cuerpo del texto las 
fuentes utilizadas  carecen de respaldo y la 
nota deja entrever un sinfín de cuestiona-
mientos a la logística de los retailers para 
enfrentar la operación que desata este 
importante evento comercial, organizado 
por la Cámara de Comercio de Santiago. 
En Logistec “tomamos el guante” frente a 
estos cuestionamientos y ahondamos en 
las eventuales causas que responderían a 
esta eventual incapacidad para responder 
logísticamente a las demandas generadas 
por este evento. 

Para hacer un análisis de la situación vi-
vida durante este evento de comercio 
electrónico, realizado entre el lunes 28 y 
el miércoles 30 de mayo, es necesario te-
ner en cuenta ciertos aspectos en relación 
al movimiento que genera el CyberDay en 
Chile, considerado el evento de comercio 
electrónico más importante del país. 

Según estimaciones de la CCS, sólo por 
concepto del costo directo de los produc-
tos y servicios adquiridos durante este Cy-

berDay, los consumidores ahorraron unos 
US$65 millones en los tres días de ofertas 
especiales. Esto equivale a cerca de 30 mil 
pesos por cada compra realizada. 

En tanto, otro factor que habla de la mag-
nitud del evento, es el total de compras, 
las cuales alcanzaron los US$210 millones, 
superando tanto la previsión inicial de 
US$180 millones, como los resultados del 
CyberDay 2017 (US$ 145 millones) y del 
último CyberMonday (US$190 millones). 
El crecimiento sobre el mismo evento del 
año pasado alcanzó a poco más de un 
50% en dólares corrientes y a 35% en 
pesos reales. 

Además, según estimaciones de la CCS, 
los buenos resultados de este CyberDay 
elevarán la participación del comercio 
electrónico sobre las ventas totales del 
comercio a más de un 9% en el mes de 
mayo, el doble de lo que pesan habitual-
mente, lo que podría aportar alrededor de 
3 puntos porcentuales al crecimiento del 
sector en ese mes. 

Dicho resultado es particularmente rele-
vante en una coyuntura en que las ventas 
del comercio vienen creciendo a tasas en 
torno al 4% en 12 meses, considerando 
además la relevancia del sector para el 
crecimiento de la actividad económica 
en general. El gran interés de parte de 
los consumidores se tradujo, además, en 
cerca de 75 millones de visitas a los 216 
sitios participantes en la iniciativa oficial y 
transacciones cercanas al millón y medio 
de compras. 

Las cifras dadas a conocer por la entidad 
organizadora reflejan la magnitud de los 
volúmenes de compra, lo que refleja la 
importancia de este evento para las em-
presas. Sin embargo, desde el Servicio Na-
cional del Consumidor (SERNAC) dieron a 
conocer estadísticas que dicen relación 
con el “otro lado de la moneda”: los recla-
mos de los consumidores. 

No cabe duda que un evento de esta en-
vergadura arroja ciertas dificultades que 
altera la correcta y deseada relación en-

CIFRAS QUE 
DAN QUE HABLAR
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tre empresa y clientes. La entidad informó 
que durante las tres jornadas del Cyber-
Day 2018 recibieron 682 reclamos, cuyos 
motivos apuntaron principalmente a los 
precios de los productos, entre ellos, que 
las empresas informaban un determinado 
valor, pero al momento de realizar la tran-
sacción aparece otro monto. 

Además, los consumidores reclamaron 
porque las ofertas son poco atractivas y 
que las empresas contaban con escaso 
stock de los productos y servicios dispo-
nibles. Asimismo, el Servicio estuvo moni-
toreando a través de la red social Twitter, 
obteniendo durante dicho periodo alrede-
dor de 300 menciones asociadas con el 
“CyberDay”. 

El Director Nacional del SERNAC, Lucas 
Del Villar, explicó que en esta edición del 
CyberDay, a diferencia de años anteriores, 
no hubo una gran cantidad de reclamos 
respecto del funcionamiento de parte de 
las páginas web, lo cual representa un 
avance, aunque los casos apuntaron a los 
precios de los productos y al escaso stock 
disponible.

Del Villar agregó que el Servicio, en reu-
niones previas al evento comercial, le soli-
citó a la Cámara de Comercio de Santiago 
que realizara con las empresas de despa-
cho las gestiones preventivas pertinentes 
a informar de manera veraz los plazos de 
entrega de los productos y evitar retardos 
en la entrega; factores fundamentales 
para finalmente alcanzar una exitosa ex-

periencia de compra por parte de los miles 
de clientes. ¿Se tomaron las medidas ne-
cesarias? Esa es la gran interrogante y la 
respuesta está al interior de cada una de 
las empresas participantes.

Cumplir con los deseos y expectativas de 
compra del cliente en el surtido, disponibi-
lidad, precio y plazo de entrega son claves 
para el éxito comercial de una empresa 
que se abre al mundo online.

La afirmación anterior habla de la impor-
tancia de una estrecha relación entre el 
área comercial y logística. Y es que tras 
el click de compra se abre un abanico de 
acciones que las empresas deben sortear 
con éxito para que el proceso concluya de 
la mejor forma con el producto en tiempo 
y forma en las manos de su cliente. 

Las empresas nacionales de logística, de 
courrier, de despacho y también los retai-
lers llevan, a lo menos, los últimos cinco 
años con sus ojos puestos en la incursión 
exitosa al mundo online. Diseños y estra-
tegias de supply chain, incorporación tec-
nológica o nuevos proveedores son solo 
algunas de las acciones que la industria ha 
tomado en aras de responder al exigente 
cliente online. 

Como Logistec hemos sido testigos de 
esta evolución de la industria, donde la 
omnicanalidad, el comercio trasnacional, 
la llegada de nuevos actores y la impor-
tancia de la última dan luces del camino 
que la industria ha recorrido en el ultimo 
tiempo. Sin embargo, eventos como Cy-
berDay o CyberMonday ponen a prueba 
el desempeño logístico de medianas y 
grandes empresas. 

Al mirar lo que hay tras el click de compra 
nos damos cuenta que una buena perfor-
mance logística en materia de Ecommerce 
no es más que el resultado de una opera-
ción bien diseñada desde el aspecto más 
operativo, siempre con el cliente y la ca-
lidad de servicio como el centro y eje de 

esta maquinaria online. Para responder a 
la pregunta que da origen a este artícu-
lo, ejecutivos de importantes compañías 
participantes del CyberDay 2018 nos en-
tregan sus apreciaciones con respecto al 
desempeño logístico de la industria ante 
eventos comercial de esta envergadura. 

der a esta alza en la demanda? Ante esta 
pregunta, José Antonio Torres, Gerente 
de Logística de Linio se declaró confiado 
en la capacidad que tiene la industria para 
responder a estos eventos; sin embargo, 
advirtió que para eso se requiere “ayuda 
y planificación de todos los actores invo-
lucrados”. 

“Cómo te enfrentas a estos eventos de-
penderá de la madurez de cada e-com-
merce. Si les traspasamos todas las cargas 
a las paqueterías sin previo aviso, si no 
hacemos planes de picking óptimos o si 
no creamos las condiciones para que los 
empaques sean veloces, es imposible que 
se cumpla con la fecha estimada de en-
trega, por ejemplo”, declaró el ejecutivo 
de Linio.  

Asimismo, Torres sostuvo que la responsa-
bilidad ante las dificultades que han aso-
mado en torno a este evento electrónico 
no es solo de las empresas de Courier que 
hacen la última milla, ya que “los cuellos 
de botella, por lo general están en los pro-
cesos de picking y packing de bodega”.

A nivel logístico, la experiencia en este 
tipo de eventos “lo es todo” y cada par-
ticipación –según José Antonio- es “un 
nuevo aprendizaje para ir detectando fa-
lencias que te ayudan con la planificación 
para los próximos eventos”.

En cuanto a las críticas que ha tenido la in-
dustria logística nacional tras el CyberDay, 
que hablan de una infraestructura incapaz 
de responder al movimiento generado por 
estos eventos, Torres advirtió que la ma-
yoría de los cuestionamientos se centran 

Oscar Canales
Gerente Supply Chain
Flores y Cia.

José Antonio Torres
Gerente de Logística
Linio

TRAS UN CLICK
LA CLAVE ESTÁ 
EN EL DISEÑO
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en los grandes retailers, que – a su juicio- 
cuentan con estructuras un poco más rígi-
das, que “son más difíciles de escalar sig-
nificativamente y donde la alternativa más 
viable es extender los plazos de entrega”.

“Durante esos días, la industria logística 
se pone a prueba, pero hay diversos facto-
res que afectan. Por ejemplo, cada vez son 
más empresas las que participan de estos 
eventos y muchas de ellas no cuentan con 
la experiencia necesaria para enfrentar un 
alza dramática en volumen. Todas estas 
variables hacen parecer que no tenemos 
una industria completamente preparada y 
que genera desconfianza. Pero en el caso 

de Linio pasa justamente lo contrario: en 
cada evento superamos largamente las 
ventas del anterior, pero entregamos más 
rápido y con menos problemas. Esto es el 
resultado de un proceso de planificación 
iterativo que va corrigiendo deficiencias 
en base a experiencias previas”, enfatizó.   

Finalmente, el gerente de logística de Li-
nio definió estos eventos como “un exa-
men grado de la universidad, porque te 
preparas durante varios meses para rea-
lizar mejoras y pasar la prueba. En estas 
instancias descubrimos si muchos de los 
procesos con que operamos son capaces 
de escalar 20 a 30 veces sin afectar nues-
tros indicadores operativos. Si existen de-
ficiencias en cualquier etapa de la cadena 
de valor, estos eventos los sacaran a flote 
y nos permitirán corregirlos para el futu-
ro”.

Frente a este escenario de cuestionamien-
tos y dudas sobre el actuar de la industria 
logística nacional, Oscar Canales, Gerente 
de Supply Chain de Flores y Cia, empre-
sa de lencería que participó en el pasado 
CyberDay, llamó a analizar los datos que 
arrojó este evento con precisión. 

Ante la pregunta sobre la capacidad logís-
tica ante un alza de la demanda, Canales 
señaló que “la primera respuesta que se 
nos viene como consumidor final es más 
cercana a un No que un SI, cuando ve-
mos la cantidad de pedidos que se siguen 
despachando semanas después de haber 
terminado el evento”. 

Sin embargo, el ejecutivo instó a la indus-
tria a considerar ciertos aspectos, tales 
como, el hecho que “la industria logística 
en Chile ha venido evolucionando las úl-
timas dos décadas en forma significativa, 
es más; te diría incluso que los conceptos 
de Supply Chain y similares realmente han 
ido creciendo en los últimos 5 a 7 años”, 
lo que refleja una especie de juventud en 
la industria. 

Asimismo, agregó que “siendo parte del 
lado que soluciona temas de la cadena de 
abastecimiento para llegar en un menor 
tiempo con calidad al cliente; también 
es cierto que no podemos cubrir todo lo 
demandado en forma asintótica en 3 días 
que dura el evento; si ésta no se planifica 
y se prepara con anticipación”.

Al momento del análisis post evento de 
comercio electrónico, Oscar aseguró que 
los principales “desafíos vienen dados por 
lograr un mayor Supply Chain que interac-
túe y sepa planificarse junto a sus áreas 
comerciales (S&OP)”. 

“Un evento como Cyber no es cualquier 
cosa, y debe armarse con muchísima anti-
cipación, quizás hasta un año antes si no 
hay experiencias en el cuerpo. Las prácti-
cas de S&OP en las compañías deben irse 
instalando cada vez más donde comercia-
les y logísticos hablan de como enfrenta-
rán cada evento, y por supuesto el evento 
Cyber es como la copa Mundial, en la cual 
todos los eventos previos son un prepa-
rativo para ese magno evento. Sólo así 
puedes disminuir en un alto porcentaje, el 
no llegar a errar en forma significativa”, 
detalló Canales. 

Para el ejecutivo de Flores y Cía. la prepa-
ración de las empresas debe contemplar 
tres factores: S&OP; Alianzas estratégicas 
con proveedores (transportes, productos, 
insumos, sistemas, etc.) y Focalización en 
la mejora continua de distribución interna 
y externa.

“Este tipo de eventos son eventos que te 
marcan siempre un antes y un después de 
tu manera de distribuir y llegar a tus clien-
tes. Son una prueba más de tu proceso 
de mejora continua, por lo cual se debe 
preparar la plataforma logística en toda 
su amplitud, las personas que trabajan 
en el área, los recursos de infraestructura; 
después de tener este pool de variables, 
debes arremeter como equipo para llegar 
al objetivo planteado del nuevo Cyber que 
se nos viene”, concluyó Oscar Canales. ^

“LA INDUSTRIA 
LOGÍSTICA EN 
CHILE HA VENIDO 
EVOLUCIONANDO 
LAS ÚLTIMAS DOS 
DÉCADAS EN FORMA 
SIGNIFICATIVA, 
ES MÁS; TE DIRÍA 
INCLUSO QUE LOS 
CONCEPTOS DE 
SUPPLY CHAIN 
Y SIMILARES 
REALMENTE HAN IDO 
CRECIENDO EN LOS 
ÚLTIMOS 5 A 7 AÑOS”

EL MUNDIAL 
DEL E-COMMERCE

WEB | SECCIÓN | SCM | E-COMMERCE
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REDISEÑAR EL PROCESO 
DE PREPARACIÓN 
DE PEDIDOS 

E n la búsqueda de eficiencias 
en la cadena de suministro, 
específicamente en lo referido 
a la operación al interior de 
los Centros de Distribución, 

el proceso de preparación de pedidos es 
uno de los más desafiantes y uno de los 
que todavía presenta un mayor potencial 

de mejora, considerando que muchas em-
presas configuran el proceso de picking  
de forma manual, con intensiva mano de 
obra y un bajo nivel de tecnologización; 
pudiendo integrar tecnologías y mejorar 
los procesos para obtener mayores efi-
ciencias. ¿Qué tecnologías me permitirán 
obtener mayores niveles de eficiencia en 

la preparación de pedidos? ¿Cuál es el 
nivel de cambio operativo que requiero 
para ser eficiente en esta tarea? o ¿Cómo 
afrontar el proceso de cambio junto a mis 
colaboradores? Son sólo algunas de las  
interrogantes que las compañías deben 
responder a la hora de rediseñar el pro-
ceso de picking y preparación de pedidos; 
interrogantes que deben ser resueltas, 
con anticipación, previo a iniciar cualquier 
aventura.

Según diversos estudios, la preparación 
de pedidos puede llegar a suponer hasta 
el 65% de los gastos totales del almacén. 
Por eso, las empresas que se han abocado 
a repensar este eslabón crítico de la ca-
dena de suministro. Se trata, además, de 
una necesidad creciente. La preparación 
de pedidos está ganando importancia por 
el aumento de referencias en los catálo-
gos de las empresas, por la reducción de 
stocks -lo que provoca más envíos y, por 
tanto, más manipulación- y por la dismi-
nución en el tamaño de los envíos -que 
repercute en más labores de picking y 
menos envíos de pallets completos mono-
referencia-, fomentado por el auge del e 
-Commerce.

Así, el panorama logístico actual, afecta-
do por factores como el mayor nivel de 
exigencia de parte de los consumidores y 
la irrupción del e-Commerce, ha venido 
a cambiar la operativa de los Centros de 
Distribución que han pasado de manejar 
unidades grandes a atender sub empa-
ques y piezas sueltas; haciendo del pro-
ceso de picking y preparación de pedidos; 
procesos altamente complejos y de mayor 
protagonismo para la cadena de suminis-
tro. 

Si hemos de afrontar el rediseño de la 
función de preparación de pedidos, es im-
portante dar una mirada retrospectiva a 
esta función. Así, tenemos que la mayoría 

LA PREPARACIÓN DE PEDIDOS ES UNA ETAPA CRÍTICA DEL TRANSPORTE Y LA 
LOGÍSTICA. SEGÚN DIVERSOS ESTUDIOS, LA PREPARACIÓN DE PEDIDOS PUE-
DE LLEGAR A SUPONER HASTA EL 65% DE LOS GASTOS TOTALES DEL ALMACÉN. 
HOY, LOS DIFERENTES FACTORES DISRUPTORES DE LA CADENA DE SUMINIS-
TRO HAN GENERADO QUE ESTA ETAPA SE RESIENTA Y REQUIERA, EN MUCHOS 
CASOS, UN REDISEÑO. PERO, ¿CÓMO AFRONTAR ESTE DESAFÍO? 

¿UNA TAREA INMINENTE?

REDISEÑO DE LA 
PREPARACIÓN 
DE PEDIDOS

WEB | SECCIÓN | SCM | ADMINISTRACIÓN DE INVENTARIOS
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de los Centros de Distribución de las em-
presas construidos en las décadas pasadas 
fueron concebidos y diseñados  para ma-
nejar unidades de empaque y de almace-
namiento uniformes y no se adecuaron 
para descomponer la unidad de empaque 
de recibo hacia una unidad de empaque 
de despacho. 

Como se ha expresado, hoy se evidencia 
un cambio en el modelo, siendo una rea-
lidad cada vez más frecuente –en la ope-
ración de los Centros de Distribución mo-
dernos- no es sólo almacenar mercancías 
sino transformar las unidades de manejo 
de unidades de embalaje mayores a uni-
dades menores, de acuerdo con lo que los 
clientes estén solicitando.

Esta es la razón por la que  cada vez se en-
cuentran más y más empresas rediseñan-
do sus operaciones de picking, ajustándo-
las a esta nueva realidad de mercado. Lo 
anterior, implica diversos retos, entre los 
que se cuentan: Adecuar una infraestruc-
tura física y los procesos de un centro de 
distribución  hacia una nueva vocación de 
mayor velocidad de producto; adaptando 
el  layout, el proceso y las herramientas  
tecnológicas para ser más rápidos y exac-
tos.

En lo relativo al diseño del layout y su 
impacto en la eficiencia del proceso de 
preparación de pedidos, por ejemplo, los 
expertos indican que deben considerarse 
diversos objetivos, tales como: Aprove-
char al máximo el espacio disponible, re-
ducir en lo posible la inversión en suelo 
(pensar en altura, calcular cuánta mercan-
cía y espacio vamos a necesitar, incluyen-
do el posible crecimiento de la compañía 
y de los clientes, además de la estaciona-
lidad), asegurarse de que haya suficiente 
espacio para la movilidad de las personas 
y de la maquinaria y reservar sitios para 
las diferentes actividades (consolidación, 
descarga, etc.)

En este apartado, considerar el tipo de 
racks también es fundamental. Así, la 
elección se definirá por el tipo de mercan-
cías que se almacenen, de sus dimensio-

nes y del número de referencias que se 
maneje. Otros aspectos a considerar es el 
parámetro de trabajo (FIFO o LIFO).

Otro aspecto fundamental  a considerar 
en torno al rediseño de la función de pre-
paración de pedidos tiene relación con la 
racionalización de las rutas de picking. Los 
sistemas más modernos de almacén crean 
rutas que minimizan la distancia recorrida. 
Lo ideal es empezar por el lugar cercano a 
la ubicación de partida de los operarios de 
almacén, evitar las marchas atrás y acabar 
cerca de la zona de destino de la mercan-
cía (habitualmente las áreas de consolida-
ción y/o expedición).

Siempre en torno a los factores a consi-
derar en el rediseño de la etapa de prepa-
ración de pedidos, la  Precisión también 
cobra relevancia. Este factor nos sólo se 
analiza como un fin (lograr pedidos exac-
tos) sino como una herramienta, toda vez 
que para lograr un proceso de prepara-
ción de pedidos exacto, necesitaremos 
precisión en la información que les llega a 
los operarios para efectuar las maniobras 
de recogida, así como en la información 
y las fichas sobre los productos que tene-
mos almacenados. La precisión del stock 
también es clave. Es decir, que lo que el  
sistema de gestión digital indica que hay 
en el CD coincida con lo que hay física-
mente. Para saber cuál es nuestro nivel de 
precisión en estas materias, es relevante 
efectuar chequeos aleatorios, además de 
registrar todos los desajustes que se vayan 
detectando en el día a día. 

Finalmente, otro aspecto a considerar en 
el rediseño de la preparación de pedidos 
sería vigilar los costos. Y es que durante 
la preparación de pedidos hay muchos 
puntos donde se pueden generar ahorros, 
entre los que se cuentan: La ubicación de 
la mercancía, colocación del sobrante una 
vez realizado el pedido, tramitación del 
pedido, labores de embalaje necesarias, 
etiquetado, pesaje, medición, desplaza-
mientos, enrutado, entre otros. Si se quie-
re aprovechar todas estas oportunidades 
de ser más eficiente, el primer paso va a 
ser medir el tiempo que tarda cada una 

de estas tareas y observar cuales son los 
errores más recurrentes. 

No obstante, es importante visualizar que 
en este proceso de observación empíri-
ca del proceso no siempre los errores se 
deben a falta de meticulosidad, sino tam-
bién a la falta de recursos. En este punto, 
la implementación de tecnologías puede 
representar una verdadera respuesta a 
esas ineficiencias. No se trata de sólo so-
lucionar las cosas que se estén haciendo 
mal, sino de hacerlas mejor.

Por cierto, la implementación de tecno-
logías es un factor decisivo a la hora de 
rediseñar las operaciones de preparación 
de pedidos, de hecho, las herramientas 
tecnológicas pueden llegar a marcar una 
gran diferencia en muchos casos, no obs-
tante, dichas implementaciones deben 
ser evaluadas concienzudamente por los 
compañías, a partir de una mirada inte-
gral que tome en cuenta aspectos como 
el proceso de ingreso de mercancías al 
CD, su almacenamiento y las condiciones 
de despacho que son  requeridas por los 
clientes. 

Muchas compañías apoyan sus procesos 
de preparación de pedidos en tecnologías 
de captura de datos y en sistemas WMS; 
otras implementan modernos sistemas de 
picking por voz, por luz, sorters e incluso 
las denominadas tecnologías de realidad 
aumentada, el último grito de la moda en 
materia de picking. No obstante, este tipo 
de implementaciones por sí mismas no 
implican la obtención de mayor eficiencia 
en el proceso de preparación de pedidos 
e incluso, una deficiente implementación 
puede generar mayores atascos en esta 
función.

IMPLEMENTACIÓN 
Y LA GESTIÓN 
DEL CAMBIO

TERMINA DE LEER ARTÍCULO: 
www.revistalogistec.com 
Sección: Visión Empresarial I Punto de Vista
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C hile no está ajeno a este 
verdadero cambio de pa-
radigma en el consumo 
global. De hecho, según 
estimaciones de la Cáma-

ra de Comercio de Santiago (CCS), el ritmo 
de crecimiento anual del comercio electró-
nico en Chile se mueve en torno al 30% 

a nivel general, con un gran impacto en 
el sector retail, considerando que si efec-
tivamente el comercio electrónico alcanza 
los US$ 8 mil millones de ventas proyec-
tadas para los próximos tres años, su im-
portancia dentro de las ventas totales del 
sector se incrementará del 4,5% actual a 
un 8,5% al año 2020. 

Las cifras expuestas evidencian no sólo 
un desafío para las compañías que im-
plementan el canal electrónico a nivel 
estratégico del negocio, sino también a 
nivel logístico para maximizar los niveles 
de  servicio y satisfacción de los clientes. 
Es tras bambalinas donde se determina 
el éxito y crecimiento de estos índices, 
no sólo para el canal e-Commerce, sino 
también en el desempeño de los canales 
tradicionales de venta; un ‘backstage’ en 
el cual los procesos de distribución y en-
trega son claves y donde los actores del 
Transporte de Carga Expreso (TCE) son 
protagonistas. 

Cuando miramos la operación logística 
asociada comercio electrónico tenemos 
que al interior de los Centros de Distri-
bución los procesos de almacenamiento 
y preparación de pedidos (por sólo men-
cionar algunos) pueden variar de una 
compañía a otra según la naturaleza de 
cada negocio. No obstante, un aspecto 
compartido y transversal en todas estas 
empresas tiene relación con la conclusión 
del proceso de distribución que tiene por 
fin la verificación de que el pedido fue en-
tregado/recibido, a tiempo y en óptimas 
condiciones, cuestión fundamental que 
permitirá proyectar el ámbito de sus ac-
tividades y sus resultados en el tiempo, a 
partir de la conclusión exitosa del proceso 
de compra. 

Por cierto, para el logro óptimo y eficiente 
de este valorado proceso, la externaliza-
ción o tercerización de la distribución y 
entrega se ha consolidado como una de 
las estrategias más exitosas adoptadas por 
los e-Commerce. A partir de ello, la Indus-
tria del Transporte de Carga Expreso (TCE) 
y específicamente el segmento de negocio 
de Movimiento de Paquetería han experi-
mentado un explosivo crecimiento en la 
última década, manifestando una notable 
evolución a nivel de servicio e integración 
tecnológica, elevando los estándares de 
cara a sus clientes y del consumidor final.

¿SABÍA USTED QUE POR SEGUNDO SE TRANSAN MÁS DE US$2 MILLONES EN 
VENTAS, A TRAVÉS DE INTERNET EN EL MUNDO? INCREÍBLE, PERO CIERTO. 
POR CADA MINUTO, MILLONES DE PAQUETES VIAJAN DESDE Y HACIA DESTI-
NOS DISTANTES, A PARTIR DEL FENÓMENO QUE ESTÁ EN  BOCA DE TODOS: EL 
E-COMMERCE, CUYO CRECIMIENTO EXPONENCIAL PARECE NO TENER TECHO.

LA PAQUETERÍA 
EN ASCENSO

WEB | SECCIÓN | SCM | E-COMMERCE

CLAVES PARA SER 
COMPETITIVOS EN 
EL MUNDO ONLINE 

CON ENFOQUE DE
SERVICIO AL CLIENTE
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Según el estudio académico, “Análisis 
de la Industria del Transporte Expreso En 
Chile” (2017),  la categoría de negocio de 
Movimiento de Paquetería es la de mayor 
referencia e impacto para los actores de 
la Industria del TCE nacional; siendo uno 
de los principales focos de este segmento 
de negocio las operaciones derivadas del 
comercio electrónico, que durante los últi-
mos 20 años ha crecido a tasas promedio 
del 30% anual. “En el futuro cercano, los 
avances del canal (online) pueden ser aún 
más agresivos, en la medida en que los 
instrumentos transaccionales comienzan a 
llegar en forma prácticamente continua a 
los consumidores, apoyados por la masivi-
dad de las redes sociales, sobre todo, por 
el impresionante despliegue de la conecti-
vidad móvil que multiplica los potenciales 
puntos y momentos de contacto con los 
clientes”, describe el documento.

Así, este tipo de carga (Paquetería) corres-
ponde al mayor dentro del nicho de las 
denominadas entregas “puerta a puerta”, 

estima el Estudio, concluyendo que “bási-
camente esta línea de negocio es la que 
ha desarrollado los actuales estándares 
operativos y de logística que rigen a las 
compañías de TCE”.

Ahora bien, ¿qué tan exponencial ha sido 
el crecimiento de este segmento de nego-
cio en términos específicos? A falta de es-
tadísticas de carácter global, la interrogan-
te expuesta puede encontrar respuesta a 
partir de los  parámetros de crecimiento 
que exhiben los actores del sector. En esta 
línea, Juan Pablo Sepúlveda, Gerente Co-
mercial de Chilexpress, comentó que para 
el segmento de movimiento de paquetería 
para el negocio e-Commerce “durante el 
primer semestre de este año, nuestro ne-
gocio ha duplicado su actividad, respecto 
de igual periodo del año anterior”.

Reflexionando acerca del actual esce-
nario del mercado de movimiento de 
paquetería en Chile, Sepúlveda sostuvo 
que existe una tremenda oportunidad de 

crecimiento para este nicho, asociada al 
Comercio Electrónico. “A fines de 2018 el 
e-Commerce en Chile tendrá una tasa de 
penetración cercana al 5%, siendo que el 
promedio mundial es de 15%. Conscien-
tes de lo anterior y con el propósito de ser 
un acelerador del crecimiento de nuestros 
clientes, en Chilexpress duplicamos la ca-
pacidad de nuestro centro de distribución  
(para el movimiento de paquetería) y en 
lo que va del año hemos aumentado en 
un 70% la red de puntos donde los clien-
tes finales pueden retirar envíos”, destacó 
como parte de la estrategia de la Com-
pañía para hacer frente a la demanda en 
este ámbito.

Por su parte, Ricardo San Martin, Gerente 
Operaciones, TI y Desarrollo de Blue Ex-
press, sostuvo que sólo durante el primer 
semestre de 2018, el movimiento de pa-
quetería en dicha compañía alcanzó  un 
incremento del 38%. Al respecto, San 
Martín destacó que “Chile es un punto 
estratégico para la Región, por lo que 
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el movimiento de paquetes está en una 
constante expansión”. En este punto, el 
ejecutivo de Blue Express comentó que 
“en una de mis últimas visitas a Shangai, 
operadores como Ali Express consideran 
a Chile como un polo importante en Lati-
noamérica”, en lo referido al movimiento 
de paquetería derivado del comercio elec-
trónico. 

En lo que respecta a UPS, compañía mul-
tinacional de presencia global, “a nivel ge-
neral durante el último trimestre del 2017, 
UPS entregó 1.500 millones de paquetes, 
un 5,7% más que en el 2016. También 
tuvo una entrega récord de 762 millones 
durante la temporada de alto volumen, 
sustancialmente por encima del 2016 y 
por encima de lo planeado”, expresó Ale-
jandro Castro, Latam Sales Training Ma-
nager de UPS.

Al momento de analizar los retos actuales 
de la Industria del TCE y, más específica-
mente en el segmento del movimiento de 
paquetería a partir del inexorable auge del 
e-Commerce; es importante recalcar  el 
intrínseco carácter de servicio que define 
a esta Industria, un aspecto que no debe 
perderse de vista ya que el actual escena-
rio del comercio mundial requiere modifi-
car los paradigmas existentes respecto del 
foco del negocio, es decir,  pasar de una 
visión en el proceso o en el producto a 
una orientación en las reales necesidades 
de los clientes. En palabras de Juan Pablo 
Sepúlveda, es preciso entender que “cada 
cliente necesita una solución integral a la 
medida para cumplir con su promesa de 
venta y la mejor manera de lograrlo es ha-
ciendo un diseño específico”.

Cuando se define al cliente como el ob-
jetivo principal y centro de todas las ac-
tividades; siendo el servicio al cliente una 
actividad diferenciadora respecto a la 
competencia, las actividades a nivel ope-
rativo de la Industria de TCE consecuen-
temente deben alinearse a esta premisa. 

A este respecto, Sepúlveda expuso que 
“dado el alto dinamismo de la industria y 
crecimientos explosivos en eventos como 
“Cyber Days”, la posibilidad de que las 
ventas superen las capacidades instaladas 
y por lo tanto incumplir con la promesa de 
entrega son muy altas. Si bien la logística 
no es una barrera para el e-Commerce, es 
fundamental entender la logística en el 
marco de un ecosistema donde confluyen 
diferentes actores, quienes en forma coor-
dinada deben diseñar soluciones logísti-
cas y estimar volúmenes de venta con la 
anticipación necesaria para poder ajustar 
las capacidades, de manera de ser capaz 
de satisfacer las necesidades y expectati-
vas del cliente final”. 

La visión que expone el ejecutivo de Chi-
lexpress está en concordancia con la de 
las compañías exitosas en este ámbito a 
nivel global, las que han trabajado fuerte-
mente con sus empleados en el desarrollo 
de un espíritu de servicio pues al final del 
día la interacción que se hace a partir de 
sistemas se ejecuta por personas “cara a 
cara” y todo el esfuerzo que puede existir 
desde la alta Gerencia pasando por toda 
la organización se puede ver afectado o 
beneficiado por los detalles al momento 
de concretar las entregas, resulta enton-
ces clave medir aspectos relacionados a la 
satisfacción de los clientes. 

En este punto, el ejecutivo de UPS expuso 
que “los mayores riesgos (operativos) es-
tán dados por factores externos. En UPS 
trabajamos diariamente para reducir y mi-
nimizar aquellos que dependen de nues-
tros procesos. Anualmente invertimos una 
gran cantidad de recursos en la mejora y 
desarrollo de tecnología y nuevos siste-
mas para optimizar nuestros procedimien-
tos y otorgar el mejor servicio a nuestros 
clientes”. 

Así, como se trata de un servicio que 
asocia expectativas y que no solo implica 
procesos físicos, lógicos, administrativos, 
etc., es fundamental tener procedimien-
tos estandarizados que permitan un buen 
manejo de contingencias, pues es ahí 
donde aparecen las diferencias entre uno 

u otro operador y donde se evidencian 
problemáticas como: La imposibilidad de 
concretar una entrega, o errores en los 
despachos, envíos con daños o retrasos 
inesperados; todos los cuales son factores 
gravitantes cuando se trata de “entregar 
a tiempo”. No se debe olvidar que inclu-
so los mejores planes pueden fallar, por 
lo cual las contingencias deben ser ana-
lizadas y las organizaciones deben tener 
visibilidad en tiempo real de proceso y de 
las problemáticas inmediatamente cuan-
do ocurren. 

En este punto, el avance en los procesos 
de digitalización operativa en la Industria 
de TCE es preponderante. Hoy en día los 
clientes y el consumidor final tienen un ni-
vel de protagonismo distinto y requieren 
mayor dinamismo. Se habla que los mer-
cados se han vuelto más exigentes, la in-
tegración y la globalización son un hecho, 
los e-Commerce locales tienen que com-
petir con Multinacionales y deben atender 
de la mejor manera a todos y cada uno 
de los clientes. En consecuencia hoy se 
observan menores tiempos y costos de 
transacción, esto obligado a la Industria a 
tomar más en serio la gestión Logística si 
es que se quieren seguir siendo compe-
titivas y sus partner deben regirse por la 
misma lógica.

A este respecto, Alejandro Castro expre-
só que “todos los procesos principales de 
UPS están digitalizados. Dado el volumen 
de carga que movemos diariamente, esto 
es imprescindible para el cumplimiento de 
los altos estándares de servicio que pro-
veemos a nuestros clientes, especialmen-
te  considerando que el compromiso que 
asumimos ante ellos es total y único en la 
industria”

En esta línea, Ricardo San Martín expuso 
que –en el caso de Blue Express- avanzar 
en el nivel de digitalización de los proce-
sos “ha sido un estandarte en el último 
periodo”, estrategia que ha entregado 
eficiencias operativas que superan los dos 
dígitos. 

DE LOS RETOS 
ACTUALES

TERMINA DE LEER ARTÍCULO: 
www.revistalogistec.com 
Sección: SCM I E-COMMERCE
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Rapidez y eficiencia son dos adjetivos que 
calzan perfecto cuando las empresas ha-
blan de una buena logística.  La demanda 
del mercado por una supply chain óptima 
genera muchas veces que las organiza-
ciones tomen malas decisiones como la 
incorporación de tecnología innecesaria o 
el diseño de malas prácticas operaciona-

les; todas acciones que afectan –tarde o 
temprano- a la rentabilidad de las com-
pañías, ya sea por el costo operacional en 
sí o por no cumplir con las exigencias de 
sus cliente, afectando las ventas. No cabe 
duda que la logística, en los últimos años, 
ha crecido enormemente tanto en mo-
vimientos como en importancia para las 

ENALOG CHILE  
UN SOCIO PARA LA NUEVA LOGÍSTICA 
CHILENA "RAPIDA Y EFICIENTE"
Llevar los beneficios de una buena logística, optima y 
eficiente, a una mejora en los costos para los clientes 
es una de las premisas del servicio de este nuevo, pero 
experimentado, operador logístico. ENALOG marca 
diferencias en este competitivo mercado con su mirada 
integral de la operación y su foco en el manejo de 
inventarios.  

organizaciones, considerando los cambios 
que ha tenido el mercado, principalmen-
te de la mano de la omnicanalidad. Hoy 
muchos asocian la rapidez operativa con 
los altos costos. Sin embargo, existe una 
solución para la industria: ENALOG. 

Este operador logístico está enfocado 
en la prestación de servicios a empresas 
que requieren una alta especialización y 
un manejo confiable de sus productos, 
obteniendo entre los beneficios una baja 
en los costos, gracias a una administra-
ción eficiente de su operación logística y 
la gestión activa de sus stocks. Con más 
de un año de existencia en el mercado 
chileno, ENALOG se ha transformado en 
una clara alternativa para quienes buscan 
una supply chain de clase mundial -efi-
ciente y de calidad- con servicios acorde 
a las características operacionales de cada 
cliente, con un claro enfoque en la ren-
tabilidad. Un nuevo y real socio para la 
nueva logística. 

¿Cómo lograr una buena rentabilidad? 
Según Mauricio Aguilar, Gerente General 
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y Raúl Zamorano, Gerente de Desarrollo 
y Nuevos Negocios de ENALOG Chile, la 
clave del posicionamiento de la compa-
ñía ha sido la integración de los servicios 
y una correcta gestión de los inventarios; 
ambas cualidades que permiten finalmen-
te disminuir costos operacionales y así me-
jorar la rentabilidad de los clientes.   

Un factor fundamental es el profesionalis-
mo, conocimiento y experiencia del equi-
po de profesionales. “Tenemos una expe-
riencia de décadas en la industria logística 
y el retail; y que hoy ponemos a disposi-
ción de nuestros clientes”, afirmó Aguilar.  
Sustentados en una amistad de más de 
20 años, los ejecutivos decidieron unirse 
y dar vida a ENALOG Chile.  “Somos una 
nueva empresa, pero con una larga tra-
yectoria”, afirmó Zamorano. 

El sello diferenciador de este operador 
logístico ha sido ofrecer una logística 
de respuesta rápida. “La idea es ayudar 
a nuestros clientes en la rotación de sus 
inventarios y que así tengan la menor can-
tidad de niveles de stock posibles, ya que 
con eso se optimiza el tema de los pronós-
ticos y la seguridad. Finalmente, el dinero 
de las empresas está en las bodegas y lo 
que apostamos en ENALOG es que  todo 
se mueva rápido”, comentó el Gerente de 
Desarrollo de Nuevos Negocios.  

Es así, como el énfasis de los servicios está 
en la rotación de los inventarios, lo que 
permite entregar respuestas rápidas ne-
cesarias ante una logística moderna. En 
ENALOG eso es posible, gracias a la do-
tación, la infraestructura y la tecnología. 

“Todos hablamos de que la logística debe 
ser rápida, pero traducir eso en gestión es 
la clave y ahí está nuestro aporte. ENA-
LOG ofrece darle un enfoque más corpo-
rativo a la logística, tratar de mostrarles 
a nuestros clientes cuál es el impacto fi-
nanciero de tener una logística eficiente”, 
recalcó Mauricio Aguilar. 

En este punto, Raúl Zamorano añadió que 
la clave del éxito está en “reemplazar in-
ventarios por información”, porque “en la 
medida en que tu tengas claro lo que está 

pasando con el inventario se podrán to-
mar mejores decisiones, por ejemplo,  de 
cómo ir abasteciendo los distintos puntos 
de venta, cuándo y cuánto comprar, etc.”. 

El mercado de los operadores logísticos 
nacionales, en general, se enfocan en ba-
jar, guardar y mover pallet; armar pedidos 
y sacarlos para sus clientes. Y es ante este 
escenario, que ENALOG marca una dife-
rencia –según expresó su Gerente Gene-
ral-  “además de hacer esas operaciones 
también, a través de nuestro WMS (Get-
point), ayudamos a traducir esa logística 
rápida en un número que finalmente se 
refleja en una mayor rentabilidad para las 
empresas”. 

Asimismo, Zamorano agregó que todo 
“es gracias a la gestión que permite nues-
tro WMS (software nacional con más de 
18 años en el mercado y destacado por 
sus prácticas como un sistema de clase 
mundial) y a la tecnología que hemos ido 
incorporando a la operación. Además, es 
un valor adicional contar con un excelente 
departamento de ingeniería y consulto-
ría”. 

Sustentados en sus tres pilares (3PL, Con-
sultoría y Tecnologías y Sistemas), ENA-
LOG ha dispuesto un diseño operacional 
compuesto por 5 grandes etapas, las cua-
les cuentan a la vez con más de 30 micro 
procesos. 
 
^ Recepción de carga. Todos los proce-
sos que significa la llegada de la carga y 
todos sus procesos. (6 micro procesos) ^ 
Inspección de carga, normalización y 
servicio de valor agregado: Almacenar, 
pickear, homologar, etiquetar, fraccionar, 
entre otros servicios ^ Almacenamiento 
^ Distribución: Etapa que contempla 8 
micro procesos ^ Logística de Reversa: 
Muchas empresas pierden valor por no te-
ner la capacidad de reversar la operación. 
“Entendemos que nuestro foco es maxi-
mizar la rentabilidad de nuestros clientes, 

a través de la logística, necesitamos poner 
foco en esta etapa de re-procesos”, aña-
dió Aguilar. 

Y es así como el diseño de su operación, 
la calidad de sus servicios y el profesiona-
lismo de su equipo, los factores que han 
permitido el crecimiento y posicionamien-
to de la compañía en el corto tiempo y 
que – a la vez- es la base de confianza 
para iniciar un proceso de diversificación 
de servicios y mercados. 

“Nos encontramos en una etapa de ex-
pansión, encabezada por la próxima aper-
tura comercial  en la ciudad boliviana de 
Santa Cruz. Con esto, ofrecemos a aque-
llos actores de la industria chilena que ten-
ga operación en el país altiplánico a que 
cuenten con nosotros, ya que tendrán la 
misma experiencia de valor que logramos 
acá”, recalcó el Gerente General. 

En tanto, para Zamorano el futuro de la 
empresa está en seguir mejorando el ser-
vicio de Transporte y Distribución, HUB en 
Regiones y sumar más tecnología; “todo 
para seguir creciendo en forma orgánica”. 
“Nuestro primer año debía ser de con-
solidación de la organización para que 
nuestra propuesta fuera coherente y nos 
transformáramos en un aporte en el mer-
cado. Esa etapa ya terminó y hoy estamos 
con un plan de diversificación de los ne-
gocios -en productos y servicios - donde 
tomamos las oportunidades que existen 
para seguir optimizando los costos de los 
clientes. Además, nos planteamos una 
diversificación de mercados, exportando 
nuestro conocimiento a Colombia, Perú, 
Bolivia”, declaró el Gerente General. 
 
Con todo, este año ha sido para ENALOG 
intenso y lleno de desafíos, donde se ha 
puesto a prueba la capacidad de este ope-
rador logístico de adaptarse, alcanzando 
un lugar en el mercado como un  opera-
dor logístico eficiente, óptimo y un verda-
dero aliado para la logística actual, donde 
la rapidez y los costos son fundamentales. 
LGT

CONOZCA MÁS EN WWW.ENALOG.CL

UN SERVICIO 
EN EXPANSIÓN 
Y CRECIMIENTO
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¿Puedes cargar o descargar un camión 
o contenedor en solo 3 minutos? El de-
sarrollo que ha experimentado la indus-
tria logística en los últimos años ha tenido 
como foco la optimización y eficiencia de 

los procesos que la componen, motiva-
dos principalmente por temas de costos y 
tiempos; pero sobre todo para ofrecer un 
servicio que marque diferencias. En esta 
dinámica, la tecnología y automatización 

JOLODA  
TRAE A CHILE LA EFICIENCIA MÁXIMA 
EN CARGA Y DESCARGA DE CAMIONES 
Y CONTENEDORES
Con foco en la eficiencia, en la reducción de costos y en 
la seguridad en las operaciones, Joloda International 
presenta –de la mano de Trailer Logistics Chile- 
un abanico de soluciones automatizadas, semi 
automatizadas y mecánicas para optimizar la operación 
de carga y descarga de camiones y contenedores; 
alcanzando procesos en tan solo minutos. ¡Es el 
momento para conocer esta nueva revolución!

de procesos han asomado como una de 
las principales alternativas para respon-
der a estos nuevos tiempos. Sin embargo, 
muchos ignoran una importante etapa del 
proceso logístico: la carga y descarga de 
camiones y contenedores. 

Los espacios para este proceso, los tiem-
pos de demora, la seguridad de los cola-
boradores, el número de personal que se 
requieren y las perdidas por merma que 
se generan en esta etapa son relevantes 
al momento de proyectar una operación 
logística eficiente. Ante este panorama, 
Joloda International, empresa inglesa con 
más de 50 años de experiencia, presen-
ta un portafolio de soluciones de carga y 
descarga entre la planta y los centros de 
distribución y en el proceso de distribu-
ción a clientes.

La clave del éxito de la compañía, a nivel 
mundial, ha sido introducir soluciones que 
permitan mayores eficiencias en términos 
de costos, considerando que dichos equi-
pamientos implican menor uso de maqui-
narias y personal;  incrementan los niveles 
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de seguridad a nivel operativo, permitien-
do –en general-  importantes mejoras en 
todo el proceso de carga y descarga que 
se evidencia en un menor índice de daño 
o merma de los productos manipulados 
y la protección de los camiones durante 
el proceso (seguridad de los activos y del 
producto).

Actualmente, Joloda cuenta con clientes 
de clase mundial como Coca-Cola, Proc-
ter & Gamble, Heineken, Unilever, Pespi-
co, Anheuser Busch, Heinz entre otros y 
ahora en Chile ya están con sus primeros 
clientes de consumo masivo.

“Simplificar los procesos de carga y des-
carga”. Así se puede definir el objetivo de 
Joloda y con el cual hoy busca ingresar 
al mercado chileno de la mano de Trai-
ler Logistics. “Diseñamos, fabricamos e 
instalamos sistemas de carga automática 
y manual con un alto servicio, indepen-
diente del tamaño del proyecto. Nuestras 
soluciones flexibles de manejo de mate-
riales mejoran los procesos y ayudan al 
crecimiento de la producción”, comenta 
Wouter Satijn, International Sales Director 
de Joloda.  

A reglón seguido, el ejecutivo recordó los 
grandes cambios que ha experimentado 
la industria logística. “Hace 100 años to-
dos estos procesos se realizaban de forma 
manual, después se introdujo el pallet, 
posteriormente las maquinarias de levante 
o grúas y ahora estamos ante la siguiente 
revolución, la cual implica realizar estos 
procesos con mayor automatización, en 
pro de operaciones más rápidas y segu-
ras”, agrega 

Hemos visto como la automatización se 
ha ido dando- en gran medida- al interior 
del CD, pero sin integrar todas las etapas. 
“El problema es que se puede automati-
zar todo el almacén, pero cuando el pallet 
sale del proceso automático se estanca y 
aparece la grúa, el operario y las típicas 
maniobras de carga. Con lo anterior, se 

está perdiendo el último paso para alcan-
zar la completa automatización del recin-
to”, advierte el ejecutivo. 

Ante este escenario, Satijn llama a las em-
presas a analizar sus procesos de carga 
y pensar en cómo puede hacer que esta 
etapa sea más rápida, con menos perso-
nas, con menos maquinarias y más seguro 
para el producto y los operarios. Conside-
rando además que sea una inversión con 
un nivel de retorno interesante. 

Por lo general, hoy se deja la carga pre-
armada para ser consolidada al interior del 
camión, utilizando grúa transpaleta o grúa 
horquilla. Las empresas más avanzadas, ya 
muestran sistemas de transporte automá-
tico entre el final de línea y el andén de 
carga u optaron por vehículos autónomos 
guiados para estos movimientos.

Ahora, con la implementación de estas 
soluciones se mantiene el mismo layout 
en el CD, pero la carga va sobre un siste-
ma mecanizado que la introduce comple-
ta de forma mecánica al remolque. “Los 
operarios o AGV van poniendo el pallet en 
una zona sobre el andén y una vez que 
llega el camión, el sistema se conecta al 
remolque y automáticamente la carga 
entra completa al vehículo, en tan solo 3 
minutos”, detalla Satijn. 

Es así, como a primera vista, uno de las 
mejoras operacionales es la disminución 
de tiempo ‘muerto’ que tiene un camión 
entre que llega a un CD hasta que sale 
con la carga. Los tiempos que tardan en 
cargar el vehículo se ve enormemente dis-
minuido con estas soluciones, mejorando 
las horas operativas del camión y disminu-

yendo el número de vehículos y ramplas 
requeridos para hacer la misma operación.

“Con nuestro sistema, todo este tiempo 
se reduce a minutos. Con sólo presionar 
un botón, el operario introduce la carga al 
camión, el sistema imprime la hoja de car-
ga y el vehículo está listo para transportar 
los productos a destino. Y lo mismo ocu-
rre a la inversa. Así, un camión que antes 
realizaba X número de viajes puede incre-
mentar su nivel de uso en hasta un 250%, 
generando con ello mayores eficiencias a 
nivel de costos en flota, ya que se pue-
de disminuir el número de camiones y de 
personal”, comenta Hernan Searle de Trai-
ler Logistics Chile. 

La variedad de soluciones que ofrece la 
compañía permite que cualquier producto 
palletizado o empacado – electrodomésti-
cos, bobinas de papel, envases de vidrio o 
cualquier materia prima que debe ingresar 
al proceso productivo- puede ser consoli-
dado bajo este sistema. La única restric-
ción que tienen es la carga de gráneles. 
Todo lo que está empaquetado en una 
unidad de transporte puede ser cargado. 

“El tiempo de análisis llegó. Estas solucio-
nes ya no solo son para mercados como 
el europeo o el norteamericano, sino 
también para Latinoamérica. El tiempo es 
ahora y Joloda los invita a mirar su opera-
ción y comenzar a optimizar un proceso 
muchas veces olvidado. “En todos estos 
proyectos es crítico la presencia de un re-
presentante local, por esto hemos elegi-
do a Trailer Logistics Chile como nuestros 
partners que no solo pueden asistir en la 
evaluación del proyecto, sino que además 
tienen el servicio y repuestos post venta 
requerido”, enfatiza el ejecutivo de Jolo-
da. LGT

CONOZCA MÁS EN WWW.TRAILERLOGISTICS.CL
WWW.JOLODA.COM

UNA NUEVA 
REVOLUCIÓN

EN LA PRÁCTICA
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DISRUPCIÓN
Líder: 

Cristóbal Ortuzar, 
Gerente de 

Desarrollo Logístico 
Inversierra S.A.

PREPARADO PARA LO INESPERADO. LOS ACONTECIMIENTOS INESPERADOS 
SON PARTE NORMAL DE NUESTRAS VIDAS. UN EVENTO DISRUPTIVO QUE 
AFECTA LA CADENA LOGÍSTICA, NO SOLO PUEDE SER PROVOCADO POR 
UN FACTOR CLIMATOLÓGICO, POR LO QUE DEBEMOS CONSIDERAR Y MEDIR 
RIESGOS GEOPOLÍTICOS, DIGITALES, FÍSICOS, SOCIALES Y ECONÓMICOS. 
DE ACUERDO AL REPORTE BUILDING RESILIENCE IN SUPPLY CHAIN DEL 
WORLD ECONOMIC FORUM UN EVENTO DISRUPTIVO PUEDE DISMINUIR LAS 
UTILIDADES DE UNA EMPRESA HASTA EN UN 7%.

Las empresas que tienen una ca-
dena de abastecimiento de alto 
rendimiento se diferencian por su 
nivel de resiliencia, es decir la ca-
pacidad de la empresa de reorga-
nizar y volver a proveer de manera 
habitual y continua sus productos 
y servicios, a pesar del impacto 
producido por un evento disrup-
tivo.

Una cadena de abastecimien-
to que está bien preparada para 
enfrentar lo inesperado, ha res-
pondido previamente de manera 
proactiva preguntas que ayudan a 
modelar un abastecimiento y dis-
tribución compleja de productos, 
identificando las potenciales fuen-
tes que ponen en riesgo la cadena 
logística.

RIESGOS FÍSICOS están asociados 
al daño que pueden sufrir los ac-
tivos, debido a un terremoto, in-
cendio o inundación ^ RIESGOS 
GEOPOLÍTICOS pueden ser gene-
rados a través de acciones del go-
bierno, por ejemplo restricción ve-
hicular o prohibición de acceso en 
camiones a sectores de la ciudad ̂  
RIESGOS COMERCIALES están 
asociados a la viabilidad financie-
ra de los proveedores, sistemas de 
tecnología, incluso de infraestruc-
tura.

A través de estrategias como la re-
dundancia, planes de contingencia 
o cambios en la política de opera-
ción y procedimientos se pueden 
mitigar los efectos de un evento 
disruptivo. Existen 5 puntos clave 
con los cuales podemos adminis-

trar los riesgos logísticos, no solo 
a nivel global sino que también a 
nivel local.

Evaluar acuerdos de comercio. 
Monitorear constantemente polí-
ticas institucionales y medioam-
bientales establecidas por los go-
biernos locales.

Evaluación constante y profunda 
de los proveedores. Esto no solo 
es aplicable a los proveedores de 
transporte, también va para aque-
llos que proveen de tecnología y 
equipamiento. Desafiar a nuestros 
proveedores a situarse en diferen-
tes escenarios los hará desarrollar 
estrategias y tácticas para enfren-
tar contingencias. Evaluar opciones 
sin sacrificar la calidad de servicio.

Desarrollar redes logísticas con-
fiables. Establecer con nuestros 
proveedores y clientes redes logís-
ticas que estén focalizadas en la 
gestión del riesgo. Las redes com-
puestas por centros de distribución 
conectados por distintos medios 
de transporte, de comunicación y 
tecnología deben ser seguras y es-
tar cubiertas ante riesgos físicos y 
sociales.

Aumentar la visibilidad del ries-
go. Establecer información desde 
y hacia los proveedores y clientes, 
compartiendo de forma colaborati-
va las herramientas de evaluación 
de riesgo.

Mejorar la comunicación pre y 
post evento. La integración de 
sistemas entre clientes y provee-

dores se ha vuelto clave para te-
ner procesos ágiles, adaptables y 
alineados. La transferencia de in-
formación para conocer el estatus 
de las órdenes de pedido es clave 
al momento de sufrir un problema, 
esto permite replanificar los recur-
sos necesarios para minimizar las 
consecuencias. 

Las mejores prácticas en las cade-
nas de abastecimiento han llevado 
a las empresas a entender que la 
administración del riesgo logístico 
no es un proyecto. Las tendencias 
actuales tales como la globaliza-
ción, procesos lean, concentración 
geográfica y los deseos de con-
seguir datos para mejorar el ren-
dimiento del negocio, han hecho 
que los perfiles de riesgo de las 
empresas cambien. LGT
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DESAFÍOS

Líder: 
Juan Pablo 

Sagredo, 
Sub Gerente 

Abastecimientos 
Giddings  Berries 

Chile - Perú 

LOS DESAFÍOS DE LA INDUSTRIA AGRÍCOLA Y DE LOS PROVEEDORES 
DE CHILE Y PERÚ. LOS ÚLTIMOS AÑOS LA INDUSTRIA FRUTÍCOLA EN 
PERÚ HA CRECIDO DE FORMA EXPONENCIAL EN VARIADOS FRUTOS, EN 
DONDE EMPRESAS CHILENAS HAN APROVECHADO LA OPORTUNIDAD 
DE INTERNACIONALIZARSE DÁNDOLE UN DINAMISMO IMPORTANTE AL 
PAÍS VECINO A TRAVÉS DE  SUS INVERSIONES Y POR SOBRE TODO, EL 
CAPITAL HUMANO APORTANDO TANTO EN LA EXPERIENCIA TÉCNICA DE 
LA PRODUCCIÓN COMO EN LA COMERCIALIZACIÓN Y EXPORTACIÓN DE 
LOS PRODUCTOS. LAS PALTAS Y UVAS FUERON POR LEJOS LAS MÁS 
SIGNIFICATIVAS, PERO EL FRUTO CON MAYOR ESTIMACIÓN  Y EXPECTATIVA DE 
CRECIMIENTO  EN EL CORTO PLAZO ES EL ARÁNDANO.

Chile hoy es el principal produc-
tor del mundo a contra estación, 
exportando más de 120 mil to-
neladas de este superalimento. 
Perú exporto 40 mil toneladas la 
temporada recién pasada y espera 
un crecimiento que se podría cua-
driplicar en cinco años, generando 
un cierto temor de la industria na-
cional por los efectos que puede 
tener el aumento de la oferta. 

Sin embargo, la relación Chileno-
Peruana se ha unido asumiéndose 
más como socios estratégicos que 
como competidores, definiendo las 
ventanas productivas y logrando 
un abastecimiento más homogé-
neo y extenso a lo largo del año 
en los distintos mercados, lo que 
ha generado que los productores 
de arándano en Chile busquen ex-
portadoras con presencia en am-
bos países, que les puedan dar 
mejores oportunidades de comer-
cialización. 

Pero en esta expansión hay que 
estar en una constante alerta, ya 
que las problemáticas del día a día 
se multiplican y por más que ten-
gamos una relación de vecinos y 
compartamos un mismo idioma, 
somos países culturalmente muy 
distintos. 

Sin embargo en el futuro, la Alian-
za Chileno –peruana debe apun-
tar a complementarse, en donde 
proveedores de servicios e insu-
mos de producción deben estar a 
la altura y ser capaces de atender 
las demandas de ambos países.
Un claro ejemplo se dio en esta 

temporada, Chile prácticamente 
duplico su volumen de cerezas, 
en donde productores, exporta-
dores y proveedores sacaban sus 
cuentas alegres, pero que provo-
co una infinidad de problemas en 
los otros frutales sobre todo en un 
punto crítico tan sensible como el 
del Abastecimiento de materiales 
de embalaje. Las cartoneras no 
daban abasto con los pedidos de 
última hora de los cereceros que 
extendían en un 20, 40 y 60% sus 
órdenes de compra, provocando 
retrasos en las entregas principal-
mente de arándanos y uvas. 

Solo los que trabajamos en este 
negocio, sabemos lo que signifi-
ca el quedarte sin cajas en plena 
temporada, considerando que en 

la fruta todo puede pasar, por lo 
que no puedes anticiparte dema-
siado en las compras consideran-
do que un cambio de formato te 
puede dejar millones de dólares es 
stock de materiales inmovilizados. 
Pero ni con la mejor planificación 
posible, puedes prever un incre-
mento como el de las cerezas de 
esta temporada. 

Y mientras ves que se acerca al lí-
mite tu stock crítico y las fechas 
comprometidas se alejan, los pro-
veedores peruanos aparecen como 
una opción, sobre todo si además 
llegan con precios competitivos sin 
sacrificar calidad.

Ya existen muchas empresas pro-
veedoras chilenas de insumos para 
la producción instaladas en Perú, y 
algunas peruanas instalas en Chile, 
con distintos productos, por lo que 
la interacción deberá ir creciendo 
a medida de que la fruta imponga 
sus desafíos, y las variables impo-
sibles de controlar nos inviten a un 
sistema mucho más colaborativo 
entre ambos países. 

Lo importante es avanzar en in-
tegración y planificación conjunta 
para enfrentar estos crecimientos 
explosivos en pos de optimizar los 
recursos y ser capaces de exportar 
nuestro mayor potencial de ali-
mentos al mundo. LGT
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Y MIENTRAS VES 
QUE SE ACERCA 

AL LÍMITE TU 
STOCK CRÍTICO 
Y LAS FECHAS 

COMPROMETIDAS 
SE ALEJAN, LOS 
PROVEEDORES 

PERUANOS 
APARECEN COMO 

UNA OPCIÓN, 
SOBRE TODO SI 

ADEMÁS LLEGAN 
CON PRECIOS 

COMPETITIVOS 
SIN SACRIFICAR 

CALIDAD.
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TERCERIZACIÓN
Líder:

Tomás Cox 
Campos

Director del Supply 
Chain Council Chile

  

TERCERIZANDO PROCESOS ESTRATÉGICOS DEL SUPPLY CHAIN 
AFORTUNADAMENTE, HOY NADIE DISCUTE LA IMPORTANCIA ESTRATÉGICA 
DE LA CADENA DE ABASTECIMIENTO DE UNA COMPAÑÍA, TODA VEZ QUE 
GRAN PARTE DE SUS ESLABONES ESTÁN FUERTEMENTE INSERTADOS EN LA 
CADENA DE VALOR DE ELLA HACIA SU CLIENTE O CONSUMIDOR.
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Sin embargo, sí existen diferentes 
opiniones sobre si es razonable 
tercerizar procesos estratégicos. 
A mi juicio, primero, hay que di-
ferenciar lo estratégico de lo real-
mente diferenciador (Core). Los 
procesos Core hacen a la compañía 
“particularmente” valiosa para sus 
clientes y sustentable en el tiempo 
y, por lo tanto, no pueden ser tras-
pasados a un tercero. Sería como 
entregar la fórmula de  Coca-Cola. 
Pero el resto de las actividades de 
la cadena de valor, son perfecta-
mente tercerizables, teniendo es-
pecial cuidado en lograr capitalizar 
el valor incremental que ofrecerá 
el partner buscado en este proce-
so.

¿Qué es lo que aportará el terce-
ro? Seguramente, eficiencias en 
costos. Pero puede que no sea lo 
único. También podría ser el ma-
nejo eficaz de fuertes estaciona-
lidades, el acceso a know-how y 
tecnología inalcanzable, la focali-

zación del capital de trabajo o de 
las capacidades organizacionales 
de la compañía, mitigar riesgos 
operacionales o incluso, acelerar el 
Time-to-Market de un nuevo ser-
vicio o producto.

Identificado el valor esperado 
será muy desafiante estructurar 
un contrato que vele por el cum-
plimiento del entregable. De esta 
manera se podrá contar con ma-
yores niveles de certeza que con 
el proceso internalizado, pero se 
debe ser consiente que también se 
pierde flexibilidad. 

Lo exigible, es exactamente lo 
contratado. Ni más, ni menos. Por 
lo que hay que ser muy respon-
sables en describir claramente y 
de forma completa el servicio re-
querido, explicitando los casos de 
borde, y cuantificando en indica-
dores claros y medibles los outputs 
esperados. No será recomendable 
tercerizar un proceso que está en 
maduración o en reformulación 
estratégica, ya que no se tiene 
completamente claro lo que se es-
pera de él. 

Por otro lado, la relación estraté-
gica que se espera construir con 
el tercero debe generar suficiente 
valor como para que ambas par-
tes tengan espacio a desviaciones 
razonables sin poner en riesgo el 
negocio de la contraparte. Hay que 
recordar que mientras más estra-
tégica sea la relación, mayor será 
la cantidad de recursos invertidos 
en ellas. Por lo tanto, es impor-
tante asegurar que los riesgos sean 
acotados y que, en todos los es-
cenarios, la relación sea rentable 
y provechosa para ambas partes.

Finalmente, por la naturaleza de 
estos servicios, siempre habrá un 
espacio importante entre lo mí-
nimo requerido y exceder las ex-
pectativas del valor acordado. Si la 
relación se concentra en mantener 
el servicio por sobre los límites 
inferiores de lo esperado, proba-
blemente no los excederán por 
mucho y siempre existirá la posi-
bilidad de caer bajo ellos inestabi-
lizando el contrato. 

Por el contrario, y sin descuidar lo 
anterior, si se diseña y se incenti-
va dinámicas de valor incremental, 
donde los objetivos estén alinea-
dos y ambas partes compartan 
adecuadamente lo excedentes ge-
nerados por iniciativas conjuntas, 
las compañías operarán muy por 
encima de lo esperado y tenderán 
a construir una relación sustenta-
ble y poderosa para la cadena de 
valor.

En resumen, tercerizar correcta-
mente procesos estratégicos de 
la cadena de abastecimiento es 
un desafío mayor. Requiere de 
apertura, madurez organizacional 
y de un alto entendimiento de las 
fortalezas y debilidades de am-
bas partes. Si estas últimas son 
complementarias y se logra hacer 
que la suma de 1 + 1 sea mucho 
mayor a 2, entonces tiene sentido 
comenzar el camino y recorrerlo. 
En caso contrario, será mucho más 
sano y fructífero para la compañía 
seguir sola y hacerse cargo de sus 
procesos internalizadamente, don-
de tendrá la capacidad de focali-
zar o desviar recursos entre ellos 
para balancear su cadena de valor, 
manteniéndola atractiva y compe-
titiva de cara a sus clientes. LGT

LA RELACIÓN 
ESTRATÉGICA 

QUE SE ESPERA 
CONSTRUIR CON 

EL TERCERO 
DEBE GENERAR 

SUFICIENTE VALOR 
COMO PARA QUE 
AMBAS PARTES 

TENGAN ESPACIO 
A DESVIACIONES 
RAZONABLES SIN 
PONER EN RIESGO 
EL NEGOCIO DE LA 

CONTRAPARTE
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Confianza y compromiso son cualidades 
fundamentales al momento de analizar 
una alianza efectiva entre cliente y pro-
veedor. TW Logística, operador logístico 
con más de 20 años en el mercado chile-

no, tiene claro este compromiso con sus 
clientes, estableciendo estrechas relacio-
nes de largo plazo que les ha permitido 
transformarse en un aliado clave para el 
desarrollo y éxito operacional de decenas 

TW LOGÍSTICA  
ES RECONOCIDA POR GSK COMO UN 
EXCELENTE SOCIO ESTRÁTEGICO 
PARA SU OPERACIÓN
Trabajar en conjunto es fundamental para mantener 
una relación a largo plazo entre cliente y proveedor. 
Es así como TW Logística asumió el desafío de llevar 
a cabo uno de los proyectos más importantes que 
han desarrollado, la integración sistémica de SAP 
para su cliente GSK. Gracias al trabajo constante y al 
compromiso del equipo hoy ya se analizan las mejoras 
operativas que arrojó esta implementación.

de clientes de los más diversos mercados. 
Un operador logístico tiene como leitmo-
tiv saber responder en tiempo y forma 
a las distintas necesidad de sus clientes. 
Bajo esta premisa, TW Logística fue pues-
to a prueba por GlaxoSmithKline (GSK), 
cliente con quien lo une una relación co-
mercial de más de 6 años. 

GSK, empresa británica de productos far-
macéuticos, de cuidado dental y de cui-
dado de la salud, desafió a TW, del punto 
de vista tecnológico e informático con la 
integración sistémica de SAP a su WMS. 
Dicho proyecto responde a un lineamien-
to de la compañía a nivel mundial.  

Ante el requerimiento de este proceso de 
integración, TW Logística asumió el com-
promiso y puso a disposición de su cliente 
un equipo de profesionales orientados a 
satisfacer las necesidades de GSK y sortear 
así con éxito este importante desafío; asu-
miendo el rol de socio estratégico de este 
mercado. TW Logística es reconocido, en 
el mercado chileno, como un operador 
logístico flexible y con una enorme capa-
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cidad de adaptarse a los requerimientos 
de sus clientes; cualidades que se vieron 
reflejadas en el proyecto de integración 
sistémica que planteó GSK. 

“Nuestros clientes son nuestra piedra an-
gular, por eso trabajamos en conjunto en 
encontrar mejoras en las operaciones que 
se pueden lograr con medidas prácticas/
técnicas y en otras ocasiones con desarro-
llos de mayor envergadura”, afirmó Alexis 
Barría, Key Account Manager de TW Lo-
gística. 

El ejecutivo reconoció que 
se desenvuelven en un 
mercado con un fuerte di-
namismo y con una ardua 
competencia, donde la me-
jor forma de diferenciarse 
es a través de la capacidad 
de establecer una buena 
y directa relación con sus 
clientes para “comprender 
cuáles son sus necesida-
des, cuáles son las de la industria y cómo 
podemos responder ante los requeri-
mientos de un consumidor cada vez más 
exigente y demandante”, añadió Barría, 
quien fue parte del equipo de TW para 
este proyecto. 

Tras ocho meses de trabajo en conjunto, 
la integración sistémica que desarrolló 
GSK a nivel mundial, con la finalidad de 
alinear todos sus sistemas, ya se encuen-
tra implementado con éxito. 

“Nos sentimos orgullosos del resultado 
que obtuvo el equipo multidisciplinario 
Inter-compañía con el que trabajamos 
arduamente en este proyecto, se logró 
sinergia y colaboración mutua, que per-
mitió cumplir con los tiempos comprome-
tidos.”, afirmó Barría. 

Es así como el compromiso de TW con 
el desarrollo de sus clientes queda refle-
jado en una de las premisas que mueve 
a la empresa que –según el ejecutivo- es 
“ofrecer las soluciones adecuadas y a me-
dida, pues cada cliente es único y debe 
ser tratado como tal. Siempre con el foco 

de lograr una operación robusta que nos 
permita seguir creciendo juntos”. 

La relación entre TW Logística y GSK tiene 
más de 6 años y fue en el contexto de la li-
citación para extender el contrato que los 
ligaba, la instancia para informar del re-
querimiento de esta integración sistémica 

de gran envergadura, cuya 
finalidad era homologar 
SAP con el WMS  World 
Class con el que trabaja 
este destacado operador 
logístico, Manhattan Scale.  

“Este es uno de los pro-
cesos más potente que 
hemos tenido, consideran-
do las horas de trabajo, 
el tiempo invertido y los 
procesos que hay detrás. 

Ante este desafío, TW demostró el com-
promiso que tiene con sus clientes y con 
las constantes mejoras que 
ayuden al crecimiento y 
posicionamiento de cada 
uno de ellos, en sus respec-
tivos mercados”, recalcó el 
Key Account Manager.  

Los alcances de este pro-
yecto son inmensos para 
la operación de esta im-
portante compañía inter-
nacional. La comunicación, 
el soporte operacional o el 
manejo de datos son solo algunas de las 
ventajas que aporta la implementación 
SAP, tal como lo valoró Yesid Correa, Cus-
tomer & Supply Chain de GSK, quien ade-
más reconoció el compromiso y trabajo 
realizado por TW Logística.

“TW se alineo muy bien a nuestras ex-
pectativas y empoderó un equipo de alto 
desempeño que pudo perfectamente en-
tender la necesidad de nuestro negocio y 
adaptar su esquema informático para la 
implementación de SAP y permitir así las 

mejoras que GSK estaba buscando”, agre-
gó Correa.  El ejecutivo recalcó además la 
importancia que este proyecto tenía para 
el desarrollo del negocio, en cuanto a la 
mejora en la toma de decisiones, trans-
formándose en un pilar para seguir pro-
yectando el crecimiento de esta compañía 
británica. 

El haber concretado este proyecto “habla 
muy bien de la capacidad de TW”, según 
enfatizó Yesid Correa, catalogando ade-
más a este operador logístico como un 
“excelente partner de negocios”. Asimis-
mo, reconoció que el éxito de esta im-
plementación tecnológica se debe, entre 
otras cosas, a “la capacidad de TW de es-
tar alineados y comprender muy bien cuál 
era nuestra intensión y qué esperamos 
con la integración sistémica de ambos”. 

Por su parte, Alexis Barría enfatizó que el 
“éxito que hemos tenido en esta integra-
ción sistémica nos da la confianza sufi-
ciente para seguir trabajando y creciendo 
junto a nuestros clientes, nuestra premisa 
es siempre desafiar los actuales procesos 

y desarrollar soluciones 
para el futuro”

Finalmente, este desafío 
dejó de manifiesto la ca-
pacidad de respuesta que 
tiene TW Logística ante 
las necesidades de la in-
dustria, poniendo a dis-
posición del desarrollo y 
crecimiento de sus clientes 
un equipo de profesionales 
de primer nivel dispuestos 

y comprometidos con el objetivo final de 
cada proyecto: Convertirse en un partner 
estratégico de sus clientes. 

Así este importante operador logístico 
se ha posicionado en el mercado chileno 
como sinónimo de calidad y compromiso 
con la operación de sus clientes, prueba 
de ello es que recientemente fue recono-
cida por la Asociación Logística de Chile, 
ALOG, como "Empresa Destacada en la 
Industria Logística 2017”. LGT

CONOZCA MÁS EN WWW.TW.CL

UN COMPROMISO 
QUE DA CONFIANZA 

Yesid Correa
Customer & Supply Chain
GSK

Alexis Barría
Key Account Manager
TW Logística
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Con más de 30 años en el mercado, Der-
coMaq se ha transformado en un aliado 
estratégico para el desarrollo de distintas 
industrias, entre ellas, la logística. Conso-
lidado como el principal representante de 
marcas de maquinarias, camiones y buses 
reconocidas mundialmente, la compañía 
asume su compromiso con la innovación, 

calidad y la vanguardia, incorporando 
constantemente nuevos equipos para am-
pliar el portafolio de soluciones para sus 
clientes en los diferentes rubros, agrícola, 
construcción, minería, equipos de logísti-
ca y transporte. Así, Dercomaq ha puesto 
a disposición del mercado nacional impor-
tantes marcas con el respaldo de su red de 

DERCOMAQ  
DERCOMAQ PRESENTA DOS 
INNOVADORAS Y REVOLUCIONARIAS 
LÍNEAS DE EQUIPOS 
La nueva serie X de Hangcha y la RX70 de Still vienen a 
complementar el portafolio de soluciones que DercoMaq 
tiene en Chile. Ambos líneas de equipos tienen como 
eje central la calidad, la tecnología, el cuidado del 
medioambiente, la seguridad y la constante mejora en 
la operación ¡Conoce estos nuevos equipos!

sucursales y concesionarios a lo largo del 
país, sumando además un servicio inte-
gral personalizado en el área de pre y post 
venta, generando confianza y seguridad 
en todos sus clientes. 

Garantizando siempre la calidad y refor-
zando la confianza en cada uno de los 
productos que representa, DercoMaq ma-
nifiesta un constante compromiso con la 
tecnología de última generación. 

En esta oportunidad, la empresa presenta 
al mercado dos nuevas líneas de equipos 
que vienen a complementar el portafolio 
que tienen: Uno, de la marca alemana Still 
y otro del reconocido fabricante chino de 
grúas, Hangcha. 

Revolución tecnológica, cuidado 
medioambiental, optimización de la ope-
ración y los procesos y mayor seguridad 
operacional son solo algunos de los atri-
butos estas dos nuevas líneas de equipa-
miento tienen y que buscan responder 
a las distintas necesidades del mercado 
chileno. 
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Con una potente y eficiente serie de úl-
tima generación de ahorro de energía, 
la marca alemana Still, líder en material 
handling, distribuida en Chile por Derco-
Maq, refuerza su presencia en el mercado 
con la RX70, la cual está disponible en 
versiones Gas, Eléctrico y Diesel-Eléctrico. 
Considerada, la primera grúa horquilla 
en el mundo fabricada en serie que uti-
liza la tecnología híbrida para sumar las 
ventajas de la recuperación de energía y 
los sistemas eléctricos de transmisión de 
potencia.  Además, comodidad, confort, 
seguridad, precisión y excelente visibili-
dad son algunas de las características de 
la RX70, la cual además ayuda al cuidado 
del medioambiente.

Las distintas versiones de Still RX 70 es 
considerado un hito en sostenibilidad, 
ya que gracias al accionamiento diésel-
eléctrico o Gas- eléctrico, todas las grúas 
elevadoras RX 70 tienen una eficiencia 
energética inigualable. Por ese motivo, es 
la última generación de ahorro de energía 
inteligente.

Nos encontramos con una grúa poten-
te y eficiente, donde las dos tecnologías 
unidas nos proporcionan  máxima segu-
ridad, rendimiento y confort. Con una ca-
pacidad de carga y de elevación que va 
desde 2 a 3,5 toneladas,  la Still RX 70 
destaca por su amplio campo de visión, 
dimensiones compactas y facilidad de uso 

preciso y sensitivo. La serie es muy preci-
sa en cualquier trabajo, ya que se puede 
ajustarse individualmente en cada tarea: 
velocidad, aceleración y frenado, además 
se puede seleccionar con 5 programas de 
conducción. 

La comodidad y el confort también son 
unas de sus características, ya que la ca-
bina del conductor es espaciosa con po-
sibilidad de equipamiento personalizado 
y numerosas bandejas portaobjetos. En 
relación a la conducción esta es cómoda y 
saludable debido a que las vibraciones en 
el cuerpo son muy bajas. Otro punto im-
portante es la seguridad. La grúa es extre-
madamente estable, ya que tiene un cen-
tro de gravedad bajo, lo que proporciona 
una excelente estabilidad de conducción 
al girar, permaneciendo firmemente en la 
vía. Su vista es panorámica gracias a su 
diseño y su nuevo mástil. 

Still no se queda atrás en el tema de la 
responsabilidad medioambiental, la RX 
70 tiene más del 95% de los materiales 
reciclables. Al mismo tiempo, sus bajos 
costos operativos logran un mínimo con-
sumo de combustible y largos intervalos 
de servicio, lo que reduce las emisiones de 
CO2. Resistente e inteligente, el modo de 
eficiencia Blue-Q ahorra hasta un 10% de 
energía simplemente pulsando un botón 
sin ninguna pérdida de rendimiento. 

Presente en Chile desde 2007, Hangcha se 
ha caracterizado en nuestra industria por 
su excelente calidad, la cual combina du-
rabilidad, economía y tecnología de avan-
zada, proporcionando a los clientes pro-
ductividad, eficiencia en el trabajo y altos 
niveles de seguridad.  Asimismo, a nivel 
global es fuerte proveedor de equipos de 
almacenaje y es una marca constante-
mente comprometida con proporcionar 
productos superiores y servicios de cali-
dad a todos sus clientes en el mundo. Así, 
Hangcha se ha posicionado como uno de 
los mayores fabricantes de grúas en China 

con una producción anual de más de 80 
mil unidades. Con el respaldo de dicho 
reconocimiento, la marca china lanza la 
Serie X, enfocada en mejorar la gestión y 
productividad en los diferentes procesos. 

De acuerdo a las necesidades del negocio, 
la nueva Serie X de Hangcha ofrece una 
amplia gama de grúas horquillas contra-
balanceadas que puede ser a gas / bencina 
o diésel con capacidad de 2.000 a 3.500 
kg. Las versiones de esta serie son mo-
delo CPQYD20 (2 toneladas),  CPQYD25 
(2,5 toneladas), CPQYD30 (3 toneladas), 
CPQYD35 (3,5 toneladas) y CPCD30 XR (3 
toneladas Diesel). 

Los principales atributos son: seguridad, 
durabilidad, eficiencia, confiabilidad, 
amigable con el medio ambiente, mayor 
resistencia estructural, confort en la con-
ducción y conveniente y rápido manteni-
miento. Todas estas características permi-
ten que el equipo sea de clase mundial, 
capaz de cumplir con todas las demandas 
y exigencias.

Con un diseño robusto e innovador, las 
grúas ofrecen una superficie aerodiná-
mica, fuerte y regular, donde destaca el 
asiento del operador con mayor como-
didad y amortiguación. Además, de una 
cabina semiflotante. 

Esta nueva serie en su versión diesel con 
un motor common rail, control electróni-
co. Está equipado con tecnología de alta 
presión que garantiza buena toma de 
potencia, menos emisiones y mejor des-
empeño en la partida en frío, ahorrando 
un 10% en consumo de energía. Toda la 
grúa está equipada con luces LED y un 
nuevo tipo de retroreflector panorámico. 
Otro punto importante es que la gama in-
corpora un moderno sistema de admisión 
que reduce el ruido y la vibración. A esto 
se suma, que la visibilidad en retroceso 
esta enormemente mejorada gracias al re 
diseño de optimización de contrapeso, de 
igual forma se ve aumentada la visibilidad 
de avance, ya que los instrumentos de la 
cabina están más abajo y el re diseño del 
mástil permite una mejor visión. LGT

CONOZCA MÁS EN WWW.DERCOMAQ.CL

REVOLUCIÓN 
TECNOLÓGICA

ROBUSTO 
E INNOVADOR
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U
n aspecto que ha determi-
nado la historia evolutiva 
de la humanidad es el de-
sarrollo tecnológico, apo-
yado en el uso de energía 

y el desarrollo de combustibles que han 
dado vida a esta evolución. En una fugaz 
retrospectiva, tenemos que las primeras 
grandes tecnologías desarrolladas por el 
hombre para la producción y el intercam-
bio comercial se sustentaban gracias a la 
energía eólica, grandes barcos de vela, 
surcando los mares o molinos de viento, 
poniendo en movimiento diversas estruc-
turas. 

A fines del siglo XVIII y mediados del si-
glo XIX, la aparición de maquinarias más 
sofisticadas dieron paso a la I Revolución 
Industrial que tuvo al vapor y luego al 
carbón como protagonistas. El telar, la 
imprenta, los molinos y el ferrocarril son 
íconos de esta era y que abrirían paso a 
la Industria y la producción en línea, se-
llo distintivo de la II Revolución Industrial; 
etapa que marcaría la primera parte del 
siglo XIX.

Con el desarrollo del motor a combustión 
interna -a mediados del siglo XIX y la pro-
ducción comercial del petróleo en el mis-
mo periodo, las mejoras e innovaciones en 
la Industria y las tecnologías de transporte 
fueron en alza. A finales de ese siglo, ya 
se materializaban múltiples variedades de 
motores usados en todo tipo de aplicacio-
nes, dando inicio a unas de las industrias 
más relevantes del siglo XX: la automotriz, 
cuyos avances cambiarían para siempre el 
modo de vida de las personas, no sólo en 
el plano doméstico, sino también indus-
trial con el desarrollo de equipamiento ro-
dado para el movimiento de carga. 

El desarrollo de la automoción y los com-
bustibles fósiles fue gatillante del pro-
greso actual, no obstante, acarrearon 
diversas problemáticas de orden político 
y social que –con el tiempo- han adqui-
rido mayor relevancia a nivel mundial. En 
torno a los combustibles fósiles, su ex-
tracción, comercialización y refinamiento 
se han tejido conflictos de orden bélico y 

medioambiental que han movilizado a la 
comunidad internacional en la búsqueda 
de combustibles alternativos, también de-
nominados “combustibles del futuro”.

Los altos precios de los combustibles fó-
siles, sumado a los niveles elevados de 
contaminantes que se generan, sin olvidar 
su naturaleza no renovable, han sido los 
factores que han fomentado la búsqueda 
y desarrollo de nuevos combustibles, los 
cuales deben cumplir con una serie de  re-
quisitos básicos como su provisión soste-
nida en tiempo, sus relativos bajos precios 
para su obtención y la eficiencia energéti-
ca que puedan proveer.

Por cierto, al desarrollo de los denomi-
nados combustibles del futuro, parale-
lamente se suman innovaciones a nivel 
tecnológico en el sector automotor, cu-
yos avances más certeros se concentran 
en el desarrollo de vehículos industriales 
alimentados en base a energía electroquí-
mica. 

Así, con la creación de la batería de plo-
mo-ácido, por ejemplo, se consiguió que 

los vehículos eléctricos alcanzaran mayor 
capacidad y autonomía de trabajo, al 
tiempo que  se reducían los  tiempos de 
carga. Esta innovación, sin lugar a dudas, 
posibilitó la popularización del vehículo 
eléctrico en el plano industrial en los úl-
timos 20 años. No obstante, aspectos 
como la volatilidad del precio del plomo  
en el mercado internacional y la  vida útil 
de estos dispositivos ha llevado a los in-
vestigadores a la búsqueda de nuevas al-
ternativas para el desarrollo de nuevos y 
sustentables sistemas de almacenamiento 
de la energía limpia, o “ultrabaterías” que 
reduzcan  los problemas de fluctuación y 
rendimiento de este tipo de vehículos. 

Es en esta búsqueda que el Litio, popular-
mente conocido como ‘Oro Blanco’, vino 
a revolucionar el escenario electroquími-
co para el sector automotriz, a partir del 
desarrollo de las baterías de iones de litio 
(LIBs), cuyos componentes, más ligeros y 
estables, permiten una mejor resistencia a 
la descarga y mayor capacidad energética, 
con una vida útil superior a los actuales 
dispositivos de plomo- ácido; pudiendo 
superar los 5 mil ciclos de recarga. 

Consistentemente, el mercado de Grúas 
Eléctricas a nivel internacional también se 
ha visto revolucionado con el desarrollo 
de las baterías de Iones de Litio, conside-
rando las ventajas en términos de eficien-
cia y capacidad de movimiento de carga 
que los equipos de levante que incorpo-
ran esta tecnología poseen y  que superan 
en ampliamente los cánones actuales. 

Considerando factores como los rápi-
dos tiempos de recarga, el bajo nivel de 
mantención y el aseguramiento de con-
tinuidad operativa que se atribuyen a los 
denominados “Equipos Ion-Litio”, la in-
dustria logística a nivel global ha vuelto 
su mirada hacia la adquisición de este tipo 
de maquinarias, que –además- incorporan 
atributos ergonómicos que brindan a los 
operarios un mayor confort y seguridad 

LA EVOLUCIÓN 
DE LAS GRÚAS

POR CIERTO, AL 
DESARROLLO DE 
LOS DENOMINADOS 
COMBUSTIBLES DEL 
FUTURO, PARALELAMENTE 
SE SUMAN INNOVACIONES 
A NIVEL TECNOLÓGICO EN 
EL SECTOR AUTOMOTOR, 
CUYOS AVANCES MÁS 
CERTEROS SE CONCENTRAN 
EN EL DESARROLLO DE 
VEHÍCULOS INDUSTRIALES 
ALIMENTADOS EN BASE A 
ENERGÍA ELECTROQUÍMICA
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al momento de la conducción. Lo propio 
ha ocurrido en Chile, donde la implemen-
tación de este tipo de equipamiento va 
en alza, según comentan los voceros de 
Jungheinrich, Arrimaq y Linde, compañías 
líderes en el mercado de grúas a nivel na-
cional y que actualmente comercializan 
este tipo de tecnologías en el país. 

En esta dinámica, Daniel Yamada, Product 
Support de Linde High Lift Chile, aseguró 
estar convencido de que en el país seguirá 
la tendencia mundial en la adopción de 
equipos eléctricos y particularmente con 
la tecnología de ion-litio, argumentan-
do que se espera que “en los próximos 
5 años, el 50% de los equipos eléctricos 
vendidos será con esta tecnología”, razón 
por la cual se han decidido tempranamen-
te a la comercialización de este tipo de 
equipamientos en el país, con el ánimo de 
“ser pioneros y líderes en este segmento”.

A este respecto, Yamada comentó que 
“los primeros equipos de litio se incorpo-
raron a nuestro portafolio de ofertas en 
Chile durante el segundo semestre del 
2016. Siendo, la primera operación en 
comenzar a trabajar con esta tecnología 
la de Viña Undurraga en Marzo 2017”. 
En esta línea, el vocero de Linde High 
Lift Chile destacó que el proyecto de la 
vitivinícola “fue la primera operación de 
equipos desarrollados especialmente para 
trabajar con baterías de litio en el país”.

Consecuentemente, la compañía alemana 
Jungheinrich ha hecho lo propio a nivel 
nacional, a partir de la comercialización 
de su línea LI-ION y el desarrollo de im-
portantes proyectos de implementación 
para el sector minero y logístico nacional 
durante 2018. Sólo en estos proyectos la 
compañía alemana ha posicionado en el 
mercado nacional más de 50 equipos con 
tecnología ion-Litio, entre los que des-
tacan: Grúas contrabalanceadas de alto 
tonelaje y grúas transpaletas, reach y con-
trabalanceadas estándar. 

Cabe destacar que, a nivel internacional 
Jungheinrich es considerado el fabricante 
más grande de tecnología de carga y ba-

terías de iones de litio para Grúas, sitial 
de vanguardia que ha obtenido a partir 
del desarrollo de una política que tiene a 
la promoción de la eficiencia energética 
como uno de los temas clave en su ofer-
ta para el  sector intralogístico. De hecho, 
recientemente la compañía germana se 
adjudicó el más grande proyecto de im-
plementación en esta categoría: La orden 
de 1000 grúas de litio para Amazon. 

En esta línea, Albert Miethe, Product 
Manager de Jungheinrich Chile comentó 
que “con visión de futuro, en Junghein-
rich comenzamos hace casi una década 
con el proyecto de utilizar baterías de litio 
en nuestra flota. Siendo uno de nuestros 
principales motores la innovación en pos 
de entregarle un valor agregado a las ope-
raciones de nuestros partners, apuntando 
a la eficiencia energética, continuidad 
operativa y por sobre todo la seguridad”. 

Por su parte, Felipe Espinoza, Product 
Support de Arrimaq, compañía que se 
sumó a esta tecnología desde mediados 
de 2017, sostuvo que “desde abril de este 
año, BT comenzó la producción propia de 
baterías con tecnología Litio, lo que nos 
da la ventaja de tener la batería Litio más 
barata del mercado y con una característi-
ca modular, es decir reparable. Esto no lo 
ofrece ningún otro proveedor”. 

Espinoza ahondó en la penetración que 
esta tecnología ha tenido en el mercado 
chileno, argumentando sus beneficios en 
términos de sustentabilidad y costo. “Esta 
tecnología no contamina y su duración 
es muy alta, en comparación con la vida 
útil de las batería de plomo, logrando –en 
algunos casos- incluso un alcance de 15 
mil ciclos de carga”. A partir de ello, Espi-
noza afirmó estar convencido de que en 
Chile “hay un mercado al cual podemos 
acercarnos para que conozca esta tecno-
logía”. No por nada, recientemente la em-
presa logró cerrar un importante negocio 
de venta por 50 equipos con tecnología 
litio. “Hay que atreverse y ya son muchos 
los interesados y eso nos permite proyec-
tar un buen futuro para esta tecnología” 
sostuvo el ejecutivo de Arrimaq.

Como uno de los líderes en la materia 
Jungheinrich, lleva una década investi-
gando y desarrollando esta tecnología en 
toda su flota, la cual ha importado con 
gran éxito a sus diferentes filiales a nivel 
mundial, entre ellas Chile. En este plano, 
una de las peculiaridades de su oferta 
radica en el hecho de que cuenta con su 
propia fábrica y laboratorio para el desa-
rrollo de esta tecnología, “específicamen-
te para que exista sinergia entre nuestros 
productos y las baterías, lo que nos asegu-
ra la máxima seguridad y eficiencia en su 
utilización”, explicó Albert Miethe. 

Ahora bien, respecto a la oferta actual de 
estos equipamientos en el país, Miethe 
indicó que “hoy en día podemos ofrecer 
prácticamente cualquier equipo de nues-
tro portafolio de productos con tecnología 
de ion-litio. Desde pequeñas transpaletas, 
pasando por grúas contrabalanceadas o 
reach hasta grúas trilaterales”.

Por su parte, el Product Support de Arri-
maq destacó que la oferta de Arrimaq, 
con su marca BT, “se consolida principal-
mente en que nuestros equipamientos 
son altamente reparables por su carácter 
modular, único en el mercado. Al estar 
compuesta de pequeños módulos en se-
rie, en caso de falla sólo es necesario re-
parar el módulo afectado y no se requiere 
el cambio de toda la batería. Esta es una 
gran ventaja para nuestros clientes, que 
antes no se atrevían a implementar esta 
tecnología por el temor a eventuales fallas 
del equipo y hoy valoran la posibilidad de 
reparar los equipos de forma eficiente”, 
recalcó Espinoza.  

Siempre en torno a la oferta, Daniel Ya-
mada destacó que la tecnología de ion-
litio está disponible para toda su gama 
de equipos eléctricos”, destacando en su 
portafolio, la grúa horquilla eléctrica con 
capacidades de hasta 2 toneladas, “un  
modelo líder a nivel mundial, un equipo 

ION-LITIO. 
IMPLEMENTANDO 
EL FUTURO
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muy versátil presente en variedad de ope-
raciones”. Respecto al recibimiento que 
esta tecnología ha tenido a nivel de clien-
tes, el ejecutivo de Linde High Lift Chile 
indicó que ésta ha sido “muy positiva”. 
“Por un lado, aquellos que ya adopta-
dor la tecnología han podido comprobar 
sus beneficios y están satisfechos con su 
elección. Adicionalmente, existe un fuerte 
interés en la gran mayoría de los clientes 
por evaluar esta tecnología para sus nue-
vos proyectos”, sostuvo.

El vocero de Arrimaq coincidió en el inte-
rés progresivo que ha tenido el mercado 
logístico en cuanto a las capacidades que 
esta tecnología puede aportar a la opera-
ción, pero advirtió además que aún existe 
un sector que tiene “miedo” por el desco-
nocimiento que tienen de esta tecnología. 
“En la medida en que se vayan conocien-
do las ventajas, el mercado se mostrará 
cada vez más interesado de sumarse a 
ella”, comentó, destacando aquellos as-
pectos de esta tecnología que la hacen 

una gran aliada para la industria logística 
nacional. “Cuando los temas de sustenta-
bilidad y medio ambiente son tan aprecia-
dos, esta batería se posiciona como una 
real alternativa, ya que no tiene emisiones 
de carbono ni de otro gas y además son 
libres de mantención. La vida útil es mayor 
y esa es una ventaja indiscutible. Muchos 
están esperando ver cómo funciona en 
otros lugares, pero hay que atreverse. El 
futuro va hacia allá y de eso no hay du-
das”, sostuvo Espinoza.   

Igual visión planteó el ejecutivo de Jung-
heinrich, considerando como un factor 
proclive al cambio la presencia de “inno-
vadores”; ejecutivos que son capaces de 
visualizar las ventajas que tecnologías de 
tendencia mundial pueden aportar a las 
operaciones de sus respectivas empresas. 
“Nos hemos dado cuenta que en toda 
empresa existen innovadores que bus-
can soluciones que les entreguen mayor 
eficiencia, productividad y seguridad. Es-
tos son los primeros que adquieren este 

tipo de equipos y después de una etapa 
de análisis y pruebas, el resto de las áreas 
de la empresa son capaces de comprobar 
las ventajas de esta tecnología y terminan 
cambiando toda la flota a equipos de li-
tio”, indicó Miethe.

La tecnología de ion-litio otorga benefi-
cios adicionales, tales como: la posibilidad 
de realizar cargas rápidas de oportunidad, 
sin perjudicar la vida útil de la batería y 
entregando continuidad operacional. Así, 
no hay necesidad de realizar cambios de 
batería, ni un espacio dedicado para el 
mantenimiento de las mismas”. 

A partir de la experiencia descrita por los 
ejecutivos y la tendencia mundial hacia la 
conversión de los equipos de bodega ion-
Litio es válido concluir que esta tecnología 
llegó para quedarse y, por qué no, para 
instalarse como la nueva energía que mo-
verá la operación logística nacional en el 
mediano plazo. LGT
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D
isminuir el cansancio del 
operario, reducir el núme-
ro de error en la operación, 
optimizar espacios o pro-
cesos son algunas de las 

razones que llevan a las empresas iniciar 
la discusión o al análisis de incluir en sus 
procesos un sistema automatizado. 

Una vez que se inicia este proceso al in-
terior de las compañías, los análisis van 
tendientes a descubrir qué se debe auto-
matizar, cuándo hacerlo, qué tecnología 
tomar, cuál será la inversión que se re-
quiere y cuáles son las ventajas de estas 
herramientas. 

Pero, sin duda, hoy la automatización 
asoma como una posibilidad de aumen-
tar la productividad de las empresas y 
sobre todo el cumplimiento del nivel de 
servicio; ambos aspectos  codiciados al 
analizar la performance de los depar-
tamentos logísticos y comerciales en las 
distintas industrias. ¿Está hoy posicionada 
la automatización en Chile? ¿Se conocen 
las eventuales ventajas tras la incorpora-

ción de estas herramientas? ¿Ofrece el 
mercado chileno soluciones para mejorar 
la operativa de las empresas nacionales, a 
través de la automatización?

Diversas son las opciones de automatiza-
ción que están disponibles en el mercado. 
La gran mayoría de ellas están orienta-
das al trabajo colaborativo con los seres 
humanos (goods-to-person) y no al re-
emplazo de sus funciones. Simplemente 
como una búsqueda de facilitar y precisar 
sus trabajos.

En el texto “Automatización en la Logís-
tica de Hoy” de Carolina Vera y Juan Pa-
blo Aboitiz, ambos directores de Miebach 
Consulting, aseguraron que actualmente 
el mercado nacional ofrece “alternativas 
simples, de baja inversión y que permi-
ten dar los primeros pasos al mundo de 
la automatización”, haciendo referencia 
a aquellas herramientas de apoyo al pro-
ceso de picking manual, tales como voi-
ce picking, pick/put to light o carruseles 
verticales. “Las opciones más comunes 
hoy en día implementadas, que pueden 

requerir una mayor inversión, están orien-
tadas al traslado de cajas: cintas traspor-
tadoras o clasificadores automáticos. En 
el caso de las líneas productivas encon-
tramos paletizadores y enfilmadores”, co-
mentaron. 

Ser competitivos. Esta premisa es, sin lu-
gar a dudas, un factor clave en el cambio 
que está experimentando la logística a 
nivel nacional. Es así como, al interior de 
las compañías nacen y se concretan, cada 
vez con mayor frecuencia, distintas inicia-
tivas ligadas a centralizar operaciones, au-
mentar su capacidad de almacenamiento, 
mejorar sus niveles de eficiencia operativa 
y sus niveles de servicio, todas las cuales 
tienen un denominador común: La incor-
poración de sistemas automatizados al 
interior del Centro de Distribución (CD).

A pesar de los años, de que actualmente 
existe en Chile grandes proyectos de Cen-
tros de Distribución automatizados, bue-
na parte del mercado se relaciona con las 
herramientas o soluciones más comunes 
en esta materia, las cuales se pueden en-
marcar en tres categorías:

SORTATION SYSTEM (BANDAS DE 
ALMACENAMIENTO Y SISTEMAS 
DE CLASIFICACIÓN). Estos sistemas 
automáticos se encargan de separar ele-
mentos dentro del centro de distribución, 
dirigiéndolos a determinados puntos. Por 
ejemplo, estos clasificadores pueden diri-
gir paquetes a los diferentes pulmones de 
salida o puertas de la bodega. Las bandas 
se utilizan para transportar cajas, paque-
tes o unidades en las diferentes localida-
des del almacén, disminuyendo el tiempo 
que tarda un paquete en llegar a la puerta 
de destino.

AUTOMATIC STORAGE AND RE-
TRIEVAL SYSTEM, (SISTEMAS AR/
RS). Este método de procesamiento de 
datos, o sistema robótico se orienta a la 
separación, el almacenamiento y la extrac-

TOMAR LA DECISIÓN DE AUTOMATIZAR PARTE O LA TOTALIDAD DE 
LA OPERACIÓN LOGÍSTICA ES UNA DE LAS MÁS COMPLEJAS Y UNA 
DE LAS MÁS ANALIZADAS, YA SEA POR EL EFECTO QUE TIENE EN LA 
OPERACIÓN COMO TAMBIÉN POR LA INVERSIÓN QUE REPRESENTA. 
ESTÁ COMPLEJIDAD OBLIGA A LAS COMPAÑÍAS A CONTAR CON EL 
APOYO DE UN PROVEEDOR DISPUESTO A CONOCER LA OPERACIÓN 
Y DISEÑAR EN CONJUNTO LA MEJOR HERRAMIENTA PARA CADA 
UNO DE LOS CLIENTES. ¿CUÁNDO Y QUÉ  AUTOMATIZAR? ¿OFRECE 
EL MERCADO CHILENO LO QUE BUSCAS? SON ALGUNAS DE LAS 
INTERROGANTES QUE BUSCA RESPONDER EN VITRINA. 

AUTOMATIZACIÓN DEL CD 
¿TIENES UN PROCESO 
AUTOMATIZADO? SOLUCIONES 

PARA CRECER
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ción de productos dentro del almacén sin 
la intervención humana.

SISTEMAS AUTOMÁTICOS DE PIC-
KING. En torno a estas soluciones, des-
tacan los sistemas de picking visual y de 
voz. En la primera clasificación encontra-
mos las soluciones: Pick to Light o Put to 
Light, donde la información del producto 
a pickear es indicado por medio de una 
pantalla táctil, que entrega instrucciones 
(SKU y cantidad) al operador para reali-
zar una orden de picking o de inducción. 
La segunda clasificación (voz) está espe-
cialmente diseñada para tratar pedidos 
de cajas completas o peaks de stock en 
cualquier rango de servicio. Este sistema 
es especialmente adecuado para aplica-
ciones donde el operario necesita ambas 
manos disponibles y un campo visual libre 
para la preparación de pedidos.

En tanto, como tendencia real en el mer-
cado del almacenamiento de mercancías, 
la automatización parcial o total de las 
operaciones del CD es una decisión com-
pleja que puede conducirnos a un boyan-
te éxito o a un rotundo fracaso. En esta 
línea, para obtener los beneficios de la 
automatización y evitar implementaciones 
deficientes, tanto los proveedores de estas 
soluciones como sus clientes coinciden en 
la importancia de efectuar una meticulosa 
evaluación de las soluciones de automati-
zación presentes en el mercado antes de 
adquirirlas y una minuciosa planificación 
antes de implementarlas.

No cabe duda que con los años, el aba-
nico de soluciones automatizadas dispo-
nibles en el mercado chileno ha crecido 
enormemente, dada la demanda que las 
empresas tienen respecto de estas herra-
mientas. 

El posicionamiento de estas soluciones en 
la industria logística chilena está dada por 
dos motivos principales: La necesidad de 
optimizar y hacer eficiente la operación 

para responder a las demandas de los 
clientes y consumidores y la disminución 
del costo de estas implementaciones tec-
nológicas, lo que las transformó en una 
real alternativas para un número impor-
tante de empresas chilenas. 

Rapidez y eficiencia son, sin lugar a du-
das, las principales ventajas ante la incor-
poración de soluciones automatizadas en 
la operación del Centro de distribución, 
según comentaron Francisco Letelier, 
Gerente Técnico de Automatización de 
Mindugar y  Pablo Jaramillo, QClass, re-
presentante de Kardex Remstar; ambos 
ejecutivos coincidieron en que dichas so-
luciones se transformaron en un aliado 
para lograr la anhelada exactitud opera-
cional.Para Jaramillo las ventajas de  incor-
porar automatización a la operación de 
un Almacén “provendrán de diversos fac-

tores, siendo los principales: optimizar el 
espacio ocupado, aumentar la productivi-
dad de la operación, disminuir los errores 
de operación, mejorar el control de inven-
tario, mejorar la imagen frente a clientes 
externos o internos e integrar en línea la 
operación logística a los procesos admi-
nistrativos de la empresa”. En esta línea, 
Letelier recalcó la importancia que estas 
herramientas han asumido en los últimos 
años, considerando la tensión que existe 
en las operaciones con fenómenos como 
la omnicanalidad y el e-Commerce. 

“Estas soluciones, sin duda representan 
una importante mejora en los procesos, 
alcanzando mayor exactitud, trazabilidad, 
disminución de errores y mermas y tam-
bién economía en mano de obra; todos 
aspectos fundamentales para la logística 
de hoy”. Cada operación es un mundo. 

OBJETIVOS 
A LA VISTA

MINDUGAR

TRANSPORTADORES DE 
RODILLOS MOTORIZADOS

Velocidad de transporte 20 por 
min.  Ancho chasis 0.61 y 0.76. 

Rodillos con resortes laterales, esto 
permite insertar o retirar fácilmente. 
Transportador de Banda Motorizada 

recto o Inclinado: Transportador 
motorizado de banda (la rugosidad 
de la banda dependerá del grado 
de inclinación y del producto a 
transportar). Capacidad máxima 
de carga por metro lineal 50 kg. 

Transportador con desviador 
motorizado: Sistema que permite 

la clasificación inteligente de 
productos con diversas tecnologías 

acorde a la exigencia del flujo. 
Transportador motorizado impulsado 
por correas en V. Capacidad máxima 

por unidad de carga 30 kg. 

KARDEX 
REMSTAR

VERTICAL BUFFER MODULE
En sus diversas versiones, los 

productos vertical Buffer Module 
pueden hacer frente a distintas 

necesidades operacionales, 
obteniendo ventajas como: Mayor 
eficiencia en el picking; eficiencia 

energética desde su diseño; 
comodidad en el picking, es decir, 
un trabajo ergonómico; disposición  
de existencias flexibles (El producto 

a la persona) y acceso veloz. 

El Kardex Remstar LR 35 
tienen entre sus características 

técnicas, las siguientes: 
Rendimiento: Hasta 500 líneas de 
pedidos por estación de picking y 

hora; carga máxima de 63 toneladas.

WEB | SECCIÓN | EQUIPAMIENTO | GESTIÓN DE ALMACENES
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Esa es una de las premisas a considerar al 
momento de diseñar la implementación 
de estas soluciones. Conocer los porme-
nores de la operación y determinar qué se 
busca con la incorporación de estas tec-
nologías es fundamental para el posterior 
éxito de la operación. 

Es ante este escenario, que la colabo-
ración y respaldo que entregan las em-
presas de soluciones automatizadas es 

fundamental. A este respecto, el ejecuti-
vo de Mindugar aseguró que el éxito de 
estas herramienta está estrechamente 
relacionada con contar con anterioridad 
a la implementación con “un correcto y 
actualizado levantamiento de procesos, 
productividades actuales y proyectadas al 
futuro, identificación de las variables re-
levantes que constituyen la productividad 
(líneas por hora/hombre, despachos días, 
etc.), automatizar lo automatizable”. 

A su vez, el ejecutivo de QClass enfatizó 
en que para una correcta implementación 
primeramente se debe identificar “cuál es 
la oportunidad que puede abordarse con 
una solución automatizada y cuáles son 
las mejoras que se espera capturar. Como 
parte de esa definición deberá segmen-
tarse la operación del CD en diferentes 
categorías según rotación de artículos, su 
tamaño y peso y también definir cuáles de 
ellos se incorporarán al proyecto de au-
tomatización y con qué soluciones espe-
cíficas”.

Al igual como pasa con otras tecnolo-
gías, las soluciones de automatización del 
mundo logístico se desarrollan con rapi-
dez. Ante este vertiginoso panorama, los 
ejecutivos ahondaron en los desafíos que 
enfrenta la industria de equipamientos 
y soluciones en los próximos años. “Los 
próximos desafíos  serán lograr identificar 
y valorar los beneficios que podrán obte-
nerse de un proyecto de esta naturaleza 
y definir los criterios de resolución en tér-
minos de rentabilidad exigida (Van, Tir, 
ROI, etc.) y atributos no económicos o no 
cuantificables que se tendrán en cuenta 
(imagen, seguridad, calidad de ambiente 
de trabajo, entre otros)”, aseguró Pablo 
Jaramillo. 

Finalmente, Francisco Letelier sostuvo que 
el futuro de la industria pasa por alcanzar 
“la automatización integrada”, tanto de 
los sistemas de almacenaje como los ne-
cesarios para el manejo y traslado de los 
productos. LGT

“ESTAS SOLUCIONES, SIN 
DUDA REPRESENTAN UNA 
IMPORTANTE MEJORA 
EN LOS PROCESOS, 
ALCANZANDO MAYOR 
EXACTITUD, TRAZABILIDAD, 
DISMINUCIÓN DE ERRORES Y 
MERMAS” 
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PROBLEMÁTICAS 
Y DESAFÍOS DEL 
MOVIMIENTO DE 
CARGA EN UN PAÍS 
EXPORTADOR

A
mediados de la década de 
los 90, Chile inició un ca-
mino de apertura comer-
cial que lo ha posicionado 
como uno de los mercados 

más abiertos en cuanto al intercambio co-
mercial. 

Con los años, Chile se ha definido como 
un país de carácter exportador, destacan-
do productos como el cobre, el vino, la 
fruta, el salmón y forestal. Sin embargo, 
en el último tiempo ha crecido también 
el movimiento de carga importada como 
resultado de la llegada de importantes 
marcas y del boom del comercio minoris-
ta, donde la tecnología, la electrónica y el 
vestuario son las puntas de lanza de una 
industria en constante desarrollo. 

Y ha sido esta política económica de Esta-
do la que ha llevado a Chile a convertirse 
hoy en uno de los país que más acuer-
dos comerciales tiene suscritos en todo 
el mundo, un total de 26, que alcanzan 
a 64 economías que a su vez representan 
el 85% del Producto Interno Bruto (PIB) 
Mundial y el 63% de la población del pla-
neta (unos 4.600 millones de personas). 

Es así como los TLC han formado parte 
central de una estrategia comercial de lar-
go plazo que  busca consolidar mercados 
para la exportación de los productos chi-
lenos y buscando además mayor competi-
tividad. Es aquí donde la operación logís-
tica cobra un rol fundamental. Cuándo y 
cómo llegar a esos importantes mercados 

es fundamental para el éxito económico 
del sector exportador, considerando que 
los países de Asia Pacífico son hoy el prin-
cipal destino de las exportaciones chile-
nas.   

En el año 2017, las exportaciones chilenas 
totales de bienes sumaron US$ 68.306 
millones, experimentando un crecimiento 
del 13% con respecto al año 2016, según 
un informe preparado por el Departamen-
to de Estudios Direcon -ProChile, con ci-
fras del Banco Central de Chile.

De acuerdo a lo informado, los embarques 
de cobre representaron el 49,1% el valor 
de las exportaciones de 2017, creciendo 
un 21% en comparación a lo registrado 
en 2016, alza impulsada principalmente 
por el 27% de aumento anual del precio 
de la libra del metal rojo.

Por otra parte, el 50,1% de las exportacio-
nes del año anterior correspondió a pro-
ductos No Cobre, los que incrementaron 
sus embarques al extranjero un 5% en 
relación al año precedente. Este positivo 
desempeño fue coronado con un récord 
en las ventas al exterior de múltiples pro-
ductos nacionales, donde destaca el vino, 
que superó por primera vez la barrera de 
los US$ 2.000 millones en envíos.

Siguiendo con las buenas noticias para el 
comercio exterior chileno, los organismos 

EXPORTACIONES 
EN ALZA
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rectores de la economía nacional infor-
maron que las exportaciones alcanzaron 
un positivo registro el primer semestre de 
este año, logrando US$ 39.209,67 millo-
nes en el periodo, lo que implica un 21,5% 
más que en los mismos meses de 2017 y el 
mayor avance desde 2011. Estos números 
implican un superávit de 5.511 millones de 
dólares en la balanza comercial durante 
los primeros seis meses de 2018. 

En tanto, las importaciones de bienes de 
consumo en el país continúan mejorando 
su dinamismo respecto de años anterio-
res. Así lo revelan las últimas cifras publi-
cadas por el Banco Central, que indican 
que en junio de este año las internaciones 
al país de productos como automóviles, 
computadores, vestuario y calzado, entre 
otros, alcanzaron los US$ 1.971 millones 
CIF (costo, seguro y flete). Esta cifra repre-
senta un aumento de 10,3% en compara-
ción con los US$ 1.786 millones obtenidos 
durante igual mes de 2017.

Este es el mejor monto de junio desde que 
se tienen estadísticas oficiales (1973). Por 
su parte, en los seis primeros meses, las 
internaciones de bienes de consumo su-
maron US$ 10.916 millones, logrando un 
alza de 10,7% anual.

Al analizar las cifras de Chile, aplaudir 
la performance económica del país o al 
ahondar en la apertura comercial se des-
conoce muchas veces el rol que tiene la 
operación logística para que el mundo 
pueda disfrutar de los productos naciona-
les, por ejemplo, para que un consumidor 
asiático cuente con el Salmón chileno con 
calidad y frescura o para que una botella 
de vino nacional sea descorchada en In-
glaterra.

Infraestructura (puertos, carreteras, pasos 
fronterizos), capacidad portuaria, costos 
de fletes, disponibilidad de estructura ex-
traportuaria o costos en los seguros son 
sólo algunos de los factores que entran 
en juego al momento de dibujar la cancha 

en que se mueven las empresas de movi-
miento de carga o logística, relacionadas 
al comercio  exterior.

Lograr que las cosas lleguen al lugar de 
destino de la mejor forma y en el tiem-
po adecuado es una de las premisas de 
la operación logística. En el comercio ex-
terior eso cobra un valor fundamental, ya 
que es el mecanismo que da prestigio y 
posiciona, en cuanto a competitividad, a 
los exportadores nacionales. 

En esta lógica exportadora, cabe destacar 
que gran parte de las operaciones que 
presenta en las distintas etapas son terce-
rizadas y para eso se requiere una especia-
lización adecuada por parte de los actores 
del mercado. Sólo así es posible cumplir 
con los estándares de este tipo de opera-
ción, en especial, considerando las estric-
tas normas que se exigen para ingresar a 
determinados mercados. 

En esta cadena participan una serie de ac-
tores que se unen para brindar finalmente 
un servicio a un exportador o importador; 
todo para trasladar una carga segura, en 
un plazo oportuno y a un costo competi-
tivo. En esta oportunidad conoceremos la 
opinión de dos importantes actores de la 
industria, Gori y Emo-Trans Chile, quienes 
analizaron el actual escenario del sector, 
sus dificultades y sus desafíos. 

Dada la naturaleza de los principales pro-
ductos y materias primas que son expor-
tadas por Chile, donde el cobre, el vino 
y la fruta encabezan la lista, se hace ne-
cesario que los servicios logísticos que se 
ofrecen sean especializados para conocer 
a fondo las necesidades y los requerimien-
tos de cada sector. 

Según Rodrigo San Martín, Managing 
Director de Chile y Argentina para Gori, 
perteneciente al grupo DHL y experto en 
el mercado de exportación del vino, la im-
portancia de los Freight Forwarders espe-
cialistas radica en que conocen los requisi-

tos especiales de los sectores. “En el caso 
del vino, por ejemplo, saben qué épocas 
del año  es la de mayor movimiento y los 
elementos que se deben considerar para 
su traslado. La especialización de los ope-
radores es importante más aún cuando 
los clientes son exigentes y saben de la ca-
lidad del producto que están comprando. 
Lo anterior, genera una responsabilidad 
adicional en toda la cadena logística, la 
que se debe adaptar a estándares de cali-
dad mayores”, afirmó. 

Por su parte, Manuel Espina, Gerente Ge-
neral de Emo-Trans Chile, empresa con 
foco en la exportación de fruta congela-
da, principalmente Berries, aseguró que la 
industria vive un buen momento, conside-
rando el alza en las exportaciones, lo que 
obliga al sector a seguir mejorando. 

“Hemos visualizado parcialmente el incre-
mento de los movimientos que se refleja 
en la información que los organismos en-
tregan en cuanto al movimiento de carga 
que ingresa y sale del país. Una de las ra-
zones que explican esta situación es que 
Argentina utiliza, cada vez más, puertos 
chilenos para sacar sus exportaciones.  
Ante estos números la industria debe res-
ponder siempre con mejores servicios”, 
expresó Espina. 

La logística, a grandes rasgos, se puede 
definir como: la operación que permite 
llevar un producto desde el lugar de ori-
gen hasta el lugar de destino. Si bien, es 
una definición básica de las operaciones 
se puede desglosar de ella uno de los 
principales problemas a los que la logís-
tica internacional se ve enfrentada día a 
día: la infraestructura, considerada como 
el canal por el cual se transporta el pro-
ducto de punto a punto. 

“El gran desafío de las empresas logísticas 
está en la infraestructura que es el prin-
cipal cuello de botella para la operación. 
Lo vemos, por ejemplo, en el aeropuerto 
de Santiago, en los principales puertos 

LA LOGÍSTICA ENTRA 
A LA CANCHA

ESPECIALIZACIÓN: 
CLAVE DEL SERVICIO

PROBLEMÁTICAS 
QUE ENFRENTAN 
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del país y en sus carreteras de accesos; y 
también en el Paso Fronterizo Los Liberta-
dores. Hoy en Chile, cualquiera de las tres 
formas de abastecimiento que tenemos 
de comercio internacional, sea marítimo, 
aéreo o terrestre, tiene problemas”, afir-
mó tajantemente San Martín.  

A renglón seguido, el ejecutivo de Gori 
señaló que como industria “estamos con 
las manos atadas”, ya que a pesar de las 
inversiones que puedan realizar, ya sea 
en “mejores camiones, mejor sistema de 
administración o invertir en grandes pro-
yectos, finalmente chocamos con los pro-
blemas de infraestructura que escapan de 
nuestras manos”.

Por su parte, el Gerente General de Emo-
Trans Chile, Manuel Espina, añadió otra 
problemática que enfrenta la industria: 
escases de contenedores.  “Al momento 
de transportar carga refrigerada tenemos 
grandes problemas que afectan la opera-
ción, ya que no existe stock de contenedo-
res para esta carga. A esto se suma, que 
una vez que consigues un contenedor, 
hay  falta de espacio para embarcar, ya 
que los barcos por lo general tienen una 
carga limitada para estos tipos de conte-
nedores. Todo esto afecta el movimiento 
de carga desde el principio y afecta a los 
exportadores”, añadió.  

Ambos ejecutivos coincidieron en las di-
ficultades que enfrentan en los puertos 
chilenos. “Producto del crecimiento se 
genera ‘atochamiento’. 

San Antonio, por ejemplo, está colapsa-
do, a tal punto de que en algunos depósi-
tos no hay espacios y cuando uno quiere 
devolver algún equipo debe regresar días 
después, lo que genera gastos extras que 
nuestros clientes no tienen considerados. 
En Valparaíso, en tanto,  la situación no 
cambia y asoman sectores con servicios 
para la industria  en zonas como Curauma 
o Placilla, por ejemplo”, agregó Espina. 

“En Chile se han iniciado proyectos de 
mejora, por ejemplo, de los puertos vía 
concesiones. Sin embargo, las carreteras 
de accesos a estos puntos no registran 
mejoras sustanciales en los últimos años.  
Por otra parte, el paso Los Libertadores 
sigue siendo un dolor de cabeza cada in-
vierno. Finalmente, en el aeropuerto de 
Santiago la última prioridad la tiene la lo-
gística”, afirmó Rodrigo San Martin. 

Tras analizar las principales dificultades 
que enfrentan, los ejecutivo profundiza-
ron sobre los efectos que éstos tienen en 
el servicio y, finalmente, en la operación 
de los exportadores y su competitividad 
de cara al mundo. 

A este respecto, el Managing Director de 
Chile y Argentina para Gori, fue categó-
rico al señalar los efectos que estás pro-
blemáticas tienen en el mercado de las 
exportaciones. “Ante este panorama, el 
mercado de las exportaciones se enfrenta 
a problemas de capacidad de salida que 
finalmente afectan la competitividad de 
los productos chilenos y a su vez abre es-
pacio para que otros mercados se presen-
ten como una alternativa”. 

Por su parte, Manuel Espina advirtió que 
todas las complejidades que existen, la-
mentablemente, “encarecen el proceso 
exportador”, afectando el posicionamien-
to de los productos nacionales en el mun-
do por eficiencia y competitividad.

¡A MEJORAR!

Manuel Espina
Gerente General
Emotrans

Rodrigo San Martín
Managing Director 
Chile y Argentina para Gori

TERMINA DE LEER ARTÍCULO: 
www.revistalogistec.com 
Sección: LOGÍSTICA I FREIGHT MANAGEMENT
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Invertir en nuevas tecnológicas para mi-
grar hacia una industria portuaria 4.0 fue 
el llamado que hizo la Ministra de Trans-
portes y Telecomunicaciones, Gloria Hutt, 
durante su presentación en el seminario 
“Nuevos desafíos para el sector Marítimo 
- Portuario: ¿Estamos Preparados?” orga-
nizado por la Cámara Marítima y Portuaria 
de Chile (CAMPORT), realizada en junio 
pasado.

En dicha oportunidad, la titular de la car-
tera de Transporte, se refirió –entre otras 
materias-  al aumento del intercambio co-

mercial de Chile con el mundo, destacan-
do que “tanto las importaciones como las 
exportaciones han crecido, lo que exige al 
país utilizar más tecnología, digitalización 
y hacer más seguros los procesos y tran-
sacciones financieras, junto con una ma-
yor coordinación entre los distintos acto-
res involucrados”. Lo expresado por Hutt 
deja de manifiesto la relevancia de  mejo-
rar la eficiencia logística en el país, tarea 
que debe abarcar la capacidad portuaria, 
conectividad, territorio y sostenibilidad 
entre otros factores. Mucho se ha dicho 
acerca de las actuales mejoras que debe 
afrontar el sistema vial, aéreo, portuario y 
ferroviario del país, en pos de alcanzar un 
mejor desempeño a nivel logístico. En este 
contexto, el análisis “Sistema Nacional de 

Transportes. Hacia un  Chile más Integra-
do”, elaborado por la Unidad de Estudios 
del Consejo de Políticas de Infraestructura  
(CPI)  -integrada por Luis Eduardo Esco-
bar, Sofía González y Gonzalo Pérez- en-
trega una visión acabada acerca del actual 
escenario que vive el país en materia de 
infraestructura global de transporte, con 
una visión detallada del entramado y su 
efecto en el transporte de carga a nivel 
nacional e internacional. 

En nuestra edición 106, abordamos las 
políticas expuestas en el estudio respecto 

LAS CARAS DEL TRANSPORTE 
EN CHILE, DEBILIDADES Y EL RETO 
DE LA INTEGRACIÓN

RECIENTEMENTE, EXPERTOS 
DEL SECTOR PORTUARIO 
ANALIZARON LAS 
PRINCIPALES PROBLEMÁTICAS 
QUE ENFRENTA EL SECTOR, 
DURANTE EL SEMINARIO 
“NUEVOS DESAFÍOS PARA 
EL SECTOR MARÍTIMO – 
PORTUARIO: ¿ESTAMOS 
PREPARADOS?”, EN 
LA OPORTUNIDAD, SE 
EXPUSIERON LAS PRINCIPALES 
FRICCIONES QUE SUFRE LA 
OPERATIVA EN PUERTO Y LOS 
DESAFÍOS QUE ESTÁN AD 
PORTAS, EN UNA EVALUACIÓN 
QUE BIEN VALE LA PENA 
CONSIDERAR.

PARTE II | LAS FRICCIONES 
LOGÍSTICAS EN EL PUERTO

EL PUERTO, LÍDER 
EN TRANSFERENCIA 
DE CARGA 
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de los sistemas de transporte terrestre y 
aéreo, en esta oportunidad abordaremos 
los desafíos expuestos en el documento 
para el sistema portuario, al tiempo que 
escucharemos las voces de las principales 
autoridades del sector en esta materia. 

Lo primero a establecer -en torno a la im-
portancia estrategia de los puertos- tiene 
relación con el hecho de que los termi-
nales marítimos son nodos clave dentro 
de las redes logísticas a nivel nacional y 
mundial. De hecho, se calcula que el 90% 
de la carga de bienes a nivel mundial, por 
volumen, se mueve por vía marítima. En el 
caso de Chile, en tanto, el 94% por volu-
men de la carga total, importaciones más 
exportaciones, se mueve a través de los 
puertos, con un valor económico que su-
pera los US$126 mil millones anuales.

Considerando las cifras y el actual esce-
nario del sistema portuarios, Gloria Hutt 
expresó que “el desarrollo marítimo por-
tuario es fundamental para el país y no 
queremos heredarle a las futuras genera-
ciones el costo de no hacerlo”. 

En consecuencia, el estudio del CPI ha 
concluido que “lo que hagamos para me-
jorar el funcionamiento de nuestras redes 
logísticas y de nuestros puertos en parti-
cular, afecta de manera directa la compe-
titividad, es decir, los costos, de nuestras 
exportaciones e importaciones y, even-
tualmente, también determinará nuestra 
capacidad de convertirnos en el futuro en 
“la cara al Pacífico” de América del Sur, 
ofreciendo puertos por los que puedan 
salir las exportaciones e ingresar las im-
portaciones de los países del Cono Sur y 
posiblemente el occidente de Brasil”.

Ahora bien, en términos específicos, los 
puertos chilenos son los segundos más 
eficientes de América Latina y el Caribe 
(después de Panamá), aunque distan bas-
tante de los indicadores de los países más 
desarrollados de la OCDE o de las nacio-
nes asiáticas más avanzadas.

Según la última evaluación del Logis-
tics Performance Index (LPI) 2016, crea-

do por el Banco Mundial, en los últimos 
diez años, Chile ha mantenido su puntaje 
(3,25) en este indicador; sin embargo, eso 
nos ha llevado a bajar en la clasificación 
desde el lugar 32 al 46. Es decir, mien-
tras nosotros hemos mantenido nuestro 
desempeño logístico, otros países lo han 
mejorado. Un elemento de preocupación 
es que, según el LPI, el puntaje de Chile en 
la subcategoría de “Calidad de la infraes-
tructura para el comercio y el transporte”, 
donde los puertos juegan un rol central, 
ha el indicador ha disminuido desde 3,06 
a 2,77 en los últimos diez años. 

Según establece el reporte del CPI “este 
indicador podría parecer no tan negati-
vo; sin embargo, esto implicó pasar, en el 
mismo período, desde el lugar 34 al 63, 
nuevamente reflejando una gran pérdida 
relativa de competitividad frente a otros 
países, y particularmente de la región, 
donde Panamá tomó la posición de lide-
razgo en Latinoamérica alcanzando la po-
sición 38 en el ranking mundial”. 

Si hablamos exclusivamente de la infraes-
tructura, el Global Competitivness Report, 
del World Economic Forum (WEF), ubica a 
Chile en lugar 35 a nivel mundial y, tam-
bién,  en segundo lugar a nivel latinoame-
ricano, nuevamente superados por Pana-
má, país que se encuentra en quinto lugar 
producto de las importantes inversiones 
realizadas en la ampliación del canal del 
mismo nombre y la infraestructura com-
plementaria, como puertos y ferrocarriles. 

La situación actual del comercio global y 
su impacto en el sistema marítimo por-
tuario nacional ha llevado a que surjan 
algunas iniciativas, públicas y privadas, 
que buscan darle un sentido más global a 
la operación de los puertos y su inserción 
como nodos clave dentro de cadenas lo-
gísticas que van desde el productor hasta 
el usuario final, tanto en el proceso de im-
portaciones como de exportaciones.

En términos de distribución del tipo de 
carga en Chile, los contenedores represen-

tan el 23%  en términos de volumen en 
toneladas y los contenedores reefer repre-
sentan el 4%;  mientras que  el transporte 
de graneles, sólidos y líquidos, represen-
tan el 44% y el 21%, respectivamente. En 
este contexto, la discusión pública sobre 
política portuaria se ha centrado principal-
mente en el manejo de “carga general”, 
en contenedores, a pesar de que la mayor 
parte de la carga que mueve el país, espe-
cialmente de exportaciones, corresponde 
a “graneles” principalmente mineros. ¿A 
qué se debe este enfoque? Según Daniel 
Fernández, Presidente de Camport,  “la 
virtud de los graneles es que sus cadenas 
logísticas son de menor impacto, con des-
cargas en boyas y  tuberías; y en general 
no tiene el tipo de distribución que sí im-
pacta y afecta a las redes viales del país, 
como ocurre con el transporte de conte-
nedores”. 

Ahora bien, concentrado en la discusión 
acerca del manejo de la carga conteneri-
zada, durante el seminario de Camport, 
Fernández estimó que actualmente exis-
ten diversas fricciones en el sistema marí-
timos portuario que afectan a las cadenas 
logísticas que integran esta modalidad de 
transporte y este tipo de carga. 

El primer punto del análisis realizado por 
el Presidente de Camport, respecto de las 
fricciones que sufre la cadena logística a 
nivel portuario, tiene relación con la In-
fraestructura portuaria, considerando que 
“el aumento del tamaño de las naves es 
un factor clave que ha influido en que ten-
gamos que desarrollar una infraestructura 
diferente, con sitios más profundos, más 
amplios y con mayor necesidades de dra-
gado”, según expresó Fernández, el cam-
bio de escala de las naves (10 mil TEUS 
A 16 mil TEUS) “no es un aumento me-
nor, sino significativo que ha llevado, por 
ejemplo, a  Panamá a ampliar su  canal 
para permitir el ingreso de grandes naves 
que circulan en diferentes rutas”.

En este punto, según se estimó en el es-
tudio desarrollado por el CPI, “como los 
grandes proyectos de infraestructura tar-
dan unos diez años en construirse, desde 

DE LA INFRAESTRUCTURA
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el momento en que se decide hacerlo has-
ta que están operacionales, actualmente 
se discute, más activamente acerca de la 
implementación del  Puerto de Gran Es-
cala (PGE)”, cuya ubicación ya se definió 
para el Puerto de San Antonio. 

Según el documento, “el PGE no es pro-
yecto de puertos “cualquiera”. Su even-
tual funcionamiento requiere de deci-
siones importantes sobre la red logística 
nacional, o por lo menos de la macro zona 
central, y sobre la infraestructura que la 
sustentará”, considerando que “el arribo 
de naves Neo-Panamax cargando más 
de 8 mil TEUs representa un desafío que 
nuestra infraestructura logística, de trans-
porte y bodegaje especialmente, no está 
preparada para sobrellevar”.

En este contexto, el estudio sostiene que 
los desafíos que representan las expansio-
nes de los puertos son múltiples. Además 
de la necesidad de contar con los accesos 
terrestres adecuados, está el problema de 

las áreas de procesamiento, transporte 
fuera del puerto, las zonas extra portua-
rias y la congestión que pueden generar 
en un sistema de transporte unimodal, 
basado en camiones, como el que tene-
mos. 

Daniel Fernández comentó que una de las 
primeras problemáticas que pueden en-
frentar las naves al momento de arribar es 
la disponibilidad de espacio debido al cie-
rre de los  puertos por factores climáticos. 

En este punto destacó “la necesidad  de 
trabajar en conjunto con la Armada, Ca-
pitanías de Puertos, las navieras y las em-
presas y operadores portuarios para evitar 
el impacto económico de US$8,7 millones 
diarios de tener un terminal tipo sin ope-
rar”. Consecutivamente, el Presidente de 
Camport estimó que otra de las fricciones 
del sector, a nivel logístico tiene relación 

con el  proceso administrativos que se 
enfrenta una vez que las naves llegan a 
puerto. A este respecto, sostuvo que “el 
papeleo es infernal, son 170.000 trámites 
promedio por mes. Es necesario agilizar y 
reducir los trámites, y digitalizarlos. Nece-
sitamos que los servicios públicos utilicen 
la tecnología para estar disponibles las 24 
horas”. 

Respecto a esta problemática, Gloria Hutt 
expresó la necesidad de avanzar  hacia la 
digitalización de los procesos. Al respec-
to,  la Ministra fue enfática al señalar que 
estamos lejos de una logística sin papeles, 
y “que digitalizar los procesos es básico 
dentro de la cadena logística” y que es 
necesario evitar las fricciones entre las 
propias organizaciones y agentes, seña-
lando que cambiarlo es perentorio para 
no afectar el comercio exterior del país.

FRICCIONES EN 
LA OPERACIÓN

TERMINA DE LEER ARTÍCULO: 
www.revistalogistec.com 
Sección: Visión Empresarial I Punto de Vista
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Contar con una línea amplia de produc-
tos con los mejores estándares de calidad, 
innovadores, modernos, a un precio ade-
cuado, que dejen marca en la industria y 

se conviertan en la diferenciación compe-
titiva es una de las claves para entender 
el actuar de Laboratorios Petrizzio, en sus 
más de 70 años de trayectoria, en este 

siempre competitivo y creciente mercado 
cosmético. Su compromiso constante con 
la calidad de sus productos ha llevado a 
la compañía a posicionarse dentro de los 
laboratorios más importantes a nivel país, 
alcanzando un nivel competitivo y des-
tacado, en una industria marcada por la 
presencia de grandes compañías multina-
cionales. 

Petrizzio ha sabido desarrollarse, con un 
sello nacional, pero siempre con una mira-
da clara hacia la innovación y el desarrollo 
de los más altos estándares a nivel mun-
dial. Características fundamentales para 
una industria que en términos de consu-
mo per cápita en Chile llega a unos 160 
dólares por año, posicionándose como el 
segundo en la región después de Brasil, 
según cifras de la Cámara de Cosmética 
de Chile. 

 CALIDAD: 
 CENTRO DE TODO 

INNOVACIÓN, 
CALIDAD Y PRECIO 
ECUACIÓN QUE HA 
POSICIONADO A 
PETRIZZIO COMO UNO 
DE LOS LÍDERES DE LA 
INDUSTRIA COSMÉTICA  
LA PRESTIGIOSA EMPRESA CUENTA CON UNA COMPLETA LÍNEA DE 
PRODUCTOS DE BELLEZA QUE LO HA POSICIONADO COMO UNO DE LOS LÍDERES 
INDISCUTIBLES DEL MERCADO COSMÉTICO EN CHILE.

WEB | SECCIÓN | LOGÍSTICA | PASIÓN DE LOGÍSTICOS

Juan Pablo Tobar Subgerente 
de Planificación | Carlos Buzeta 
Subgerente de Logística
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La historia de Petrizzio comenzó en 1944, 
cuando se creó con el objetivo de comer-
cializar productos farmacéuticos para uso 
humano y veterinario. Al poco tiempo, 
agregaron la línea de perfumería para 
hombres y mujeres; mercado en el que 
hasta el día de hoy sigue creciendo de la 
mano de una amplia variedad de produc-
tos de belleza, maquillajes, cuidado facia-
les, entre otras líneas.  

“Cada uno de nuestros productos son de 
una calidad indiscutible, porque sabemos 
que nuestros consumidores son nuestra 
mejor promoción. Somos una fuerte op-
ción en cuestión de regalos, queremos 
que nuestro cliente se sienta muy orgu-
lloso de regalar un producto Petrizzio y, 
en general, lo que buscamos es seguir 
creciendo, a través de nuestras marcas", 
comentó Carlos Buzeta, subgerente de 
Logística. 

En los más de 70 años en el mercado, Pe-
trizzio ha crecido sostenidamente, sin per-

der su foco que es la calidad, alcanzando, 
por ejemplo, el reconocimiento por ser el 
primer laboratorio en Chile que se certifi-
có en que todos sus materiales son libres 
de testeo en animal. 

Desde avenida Américo Vespucio, en la 
comuna de Quilicura, la empresa ha di-
señado una cadena logística capaz de 
responder a este vertiginoso mercado, al 
desarrollo constante de la empresa y a las 
demandas de sus clientes (principalmente 
el retail). 

“En la industria somos un actor relevante 
en todas las categorías en las que compe-
timos, principalmente por estar siempre a 
la vanguardia y siguiendo las tendencias 
del mercado. Estamos siempre buscando 
la última generación de activos, los líderes 
en materia prima para mejorar los produc-
tos y el valor para nuestros consumidores, 
manteniendo siempre la relación precio-
calidad de nuestros productos”, afirmó 
Juan Pablo Tobar, subgerente de Planifi-
cación.   

Y es su constante crecimiento, el recono-
cimiento a su trayectoria, a la calidad de 
sus productos y a su operación, las razo-
nes que lo ha llevado a posicionarse como 
uno de los proveedores del retail más 
reconocidos y destacados de la industria 
nacional, motivo que llevó a Logistec a 
conocer y destacar a este gigante de la 
cosmética nacional. 

 INNOVACIÓN Y LIDERAZGO 

Pareciera que son silenciosos, con poca 
exposición a los medios de comunicación, 
pero al conocerlos nos damos cuenta que 
Petrizzio está siempre mirando hacia afue-
ra. El diseño de su producción y logística 
está constantemente innovando de acuer-
do a los cambios que genera la industria y 
a los que obligan los consumidores. 

“Somos fabricantes y desarrolladores de 
productos, por lo cual la calidad es fun-
damental. Nuestros consumidores saben 
que tenemos líneas de productos a toda 
prueba y así se refleja en el crecimiento 

de la compañía", comentó Buzeta. De 
acuerdo a cifras que maneja la empresa se 
estima que han crecido a tasas de dos dí-
gitos en los últimos años, crecimiento que 
se refleja principalmente en el desarrollo 
logístico; área que es fundamental para el 
desarrollo de Petrizzio. 

“El rol de la logística es clave al interior 
de la compañía. Tenemos en Petrizzio 
una sinergia fundamental con la produc-
ción, almacenamiento y distribución de 
los productos. Nuestro objetivo como la-
boratorio es tener un buen producto, la 
mejor distribución y con un buen nivel de 
servicio hacia los clientes. Para sostener y 
dar soporte a toda la operación es que la 
compañía implementó el ERP SAP, el año 
2014”, agregó el ejecutivo. 

Los cambios, modificaciones y rediseños 
de su operación han dado frutos y hoy la 
compañía celebra el contar con una tasa 
de 95% en calidad de servicio. “Todo es-
tas mejorar en la operación se deben a 
que hemos ido constantemente incorpo-
rando aspectos fundamentales del mane-
jo de una cadena de suministro”, afirmó 
Juan Pablo Tobar, subgerente de Planifi-
cación.  

“Dividimos nuestros procesos internos en 
grandes etapas: la demanda, el abasteci-
miento, la producción, almacenamiento y 
distribución. En cada una de ellas hemos 
incorporado procesos analíticos que nos 
llevan a cumplir nuestra principal diferen-
ciación que es innovación, precio y cali-
dad”, añadió Tobar. 

 UNA A UNA LAS ETAPAS 

No existe una cadena logística eficiente si 
no se logra una buena lectura de la de-
manda. Dicha acción es el puntapié inicial 
de toda la operación y en Petrizzio eso lo 
tiene muy claro. Juan Pablo contó que hoy 
la empresa ha logrado una buena lectura 
de la demanda donde el error de estima-
do evoluciona con una tasa que va a la 
baja. “En la demanda hemos logrado te-
ner una buena lectura y un buen manejo 
de la compra e inventario. En tanto, en el 
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abastecimiento hemos podido formular 
procedimientos internos que nos permi-
ten optimizar la compra. Medir para me-
jorar es nuestro lema”, afirmó Tobar. 

Asimismo, el subgerente de planificación 
comentó que en la parte de producción 
“hemos ido implementando la medición 
de ella en tiempo real. Para lo cual la 
compañía implementó un software, reco-
nocido a nivel internacional, que nos ha 
permitido incorporar planes de mejora y 
seguir siendo competitivo”. 

Con estas acciones establecidas, la ope-
ración de Petrizzio enfrenta otras de las 
etapas importantes del proceso: el Alma-
cenamiento. A este respecto, Carlos Buze-
ta sostuvo que la principal tarea es deter-
minar: “¿Cómo almacenamos la eficiencia 
que logramos en las primeras etapas?”. 

“Hemos diseñado un WMS in house para 
administrar nuestro inventario”, subrayó 
el ejecutivo, quien además reconoció que 
la compañía tenía –hace algunos años- un 
inventario caótico y sin ubicaciones. “No 
teníamos mapeada la bodega y decidimos 
hacerlo; y para eso le incorporamos con-
trol de vencimientos en la primera línea. 
Nuestra gran pregunta  era cómo metía-
mos todo el volumen de productos en las 
bodegas.  Las primeras respuestas era que 
no teníamos la capacidad y eso era reflejo 
del crecimiento que hemos tenido, por lo 
que nos vimos en la obligación de arren-
dar bodegas spot. Estas fueron algunas 
de las determinaciones que finalmente 
nos permitieron ordenarnos”, reconoció 
el subgerente de Logística.  

Con 2000 m2 de bodegas en el CD y 4 
mil m2 de bodegas spot, la operación de 
Petrizzio responde a las demandas de los 
clientes y de un mercado en constante 
crecimiento. Con el afán de mantener la 
eficiencia y la calidad de los productos, la 
compañía decidió asumir la modalidad de 
almacenamiento FIFO por vence con un 
ABC de productos. “El picking es genera-
do por ABC de acuerdo a nuestro WMS. 
Optimizar los espacios de la bodega, a 
través de dichas medidas  nos ha permiti-

do hacer más eficiente nuestra operación, 
mejorando –entre otros aspectos- los 
tiempos de preparación de pedidos”, re-
conoció Carlos Buzeta.  

En cuanto al proceso de despacho y dis-
tribución, el subgerente de Logística reco-
noció que el movimiento de esta área es 
constante. “Todos los días tenemos rutas 
de despacho a nuestros grandes clientes 
con flotas tercerizadas. Todos los despa-
chos son centralizados, tanto en Cross 
Docking como Consolidado. Así, entrega-
mos aproximadamente 40 pedidos diarios 
con un aumento fuerte en temporada Na-
videña”. 

Con una dotación de colaboradores cer-
cana a las 500 personas, Petrizzio se ha 
transformado en una empresa donde 
cada una de las áreas que componen su 
cadena logística opera a gran nivel con la 
finalidad de entregar finalmente un pro-
ducto de calidad y a un precio justo a los 
clientes; premisa que los ha llevado a ga-
nar un espacio destacado en el corazón 
de los consumidores en Chile. 

 PARAR, MEDIR Y SEGUIR 

El recinto, ubicado en la comuna de Qui-
licura, alberga la planta productiva, la bo-
dega de materiales, la bodega de produc-
tos terminados y el área de distribución. 
Desde aquí Petrizzio sale con fuerza para 
competir de tú a tú con un mercado fuer-
temente competitivo.  

Y ¿cuál ha sido la clave para lograr el re-
conocimiento de clientes y consumidores? 
La respuesta de acuerdo a los ejecutivos 
está en la política que ha diseñado la 
empresa de mezclar tecnología, gestión 
y equipo humano de primer nivel. Medir 
para mejorar, es la principal premisa de la 
compañía y para eso Petrizzio ha dispues-
to planes de largo aliento que hoy son el 
principal responsable de este éxito y reco-
nocimiento por parte de la industria. 
Y ha sido este proceso de gestión de pla-
nificación lo que ha permitido unir eficien-
temente la cadena logística (demanda, 
producción, almacenamiento y distribu-

ción) con una mirada a largo plazo (6 me-
ses), lo que les ha permitido trabajar con 
una clara visión de su operación. 

“Nosotros acá tenemos un seudo proceso 
de SOP, logrando balancear la demanda 
con la capacidad operativa, lo que es muy 
bueno para nuestra operación, porque 
nos va a permitir seguir minimizando cos-
tos, ordenarnos y seguir anticipándonos a 
situaciones”, detalló Juan Pablo.  

Por su parte, Carlos Buzeta destacó la 
capacidad de respuesta que ha desarro-
llado Petrizzio ante las demandas de sus 
clientes. “Somos capaces de responder 
rápidamente. Como compañía nos hemos 
preocupado de invertir en capital huma-
no, con un enfoque en generar equipos 
de trabajo, altamente capacitados y efi-
cientes. Esta inversión nos permite tener 
rápidas respuestas y hoy estar donde es-
tamos”, enfatizó. 

Asimismo, el subgerente de Planificación 
agregó que “hoy el mercado nos exige ra-
pidez. El retail está muy desarrollado y eso 
nos obliga a nosotros a actuar a un ritmo 
veloz para responder a sus demandas. Así, 
felizmente podemos decir que tenemos 
un nivel de servicio cercano al 95% en los 
últimos cuatro años”.  

Los ejecutivos coinciden en que el capital 
humano y la tecnología han sido el pilar en 
el que se sustentan los buenos indicado-
res alcanzados por la compañía. “Somos 
reconocidos como un buen proveedor de 
entrega y de orden.  Todo este proceso 
de mejora constante de nuestra opera-
ción responde a una visión de empresa 
y estamos siempre en busca de entregar 
un mejor producto, en cuanto a calidad e 
innovación y también un mejor servicio a 
nuestros clientes”, comentó Tobar.

TERMINA DE LEER ARTÍCULO: 
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EN PRIMERA INSTANCIA PORQUE SI 
BIEN ES UN TEMA “RE MANIDO”, su 
concepto y aplicación no están arraigados 
en cada uno de los países americanos. Por 
no existir políticas públicas al respecto; un 
programa nacional y para algunos casos 
regional (ello aplica para la interrelación 
entre dos o más países). Hay excepciones 
¡claro! Pero quienes abordan el tema, no 
lo hacen de manera conjunta -Transporte 
y Logística-. Realizan políticas de trans-
porte y no de logística y aplican mayor 
énfasis uno u otro. Tampoco abordan el 
tema para sus ciudades y sus plataformas.

Para clarificar un poco lo expresado. No 
se aplica la organización de estructuras lo-
gísticas en las ciudades; tampoco el cono-
cido sistema de “última milla”. No se pla-
nifica para evitar la congestión o proyecta 
para las nuevas ciudades o el crecimiento 

de las existentes (¿el huevo o la gallina?). 
No se termina nunca de armonizar una 
ciudad/puerto. Tampoco se aborda clara-
mente un concepto de plataformas.    

Ahora, ¿esta planificación debe recaer 
exclusivamente en los gobernantes? Con-
sidero que no. Ya que Los planes de trans-
porte e infraestructura logística son deci-
siones de largo plazo que van a impactar a 
un país sustancialmente y que no pueden 
cambiar dependiendo qué partido políti-
co esté gobernando. ¿Qué hay que hacer 
entonces? Creo que hay que acompañar 

HABLAR DE CIUDADES Y DE PLATAFORMAS LOGÍSTICAS no es tan simple; 
más aún si hay que fundamentar cada uno de los tantos sistemas que 
complementa el comercio internacional en América Latina..

CIUDADES Y 
PLATAFORMAS 
LOGÍSTICAS 
DESAFÍOS Y 
OPORTUNIDADES QUE 
DEBEN CONSIDERAR 
LAS CIUDADES 
LATINOAMERICANAS

con la experiencia de “los involucrados”; 
con estudios fehacientes; las decisiones 
gubernamentales que se adoptarán en la 
materia y lograr que éstas sean definitivas 
con factibilidad de irlas adaptando a los 
vertiginosos avances que se nos presen-
tan.

 Y sobre lo mencionado en el párrafo an-
terior un ejemplo elocuente es la notoria 
falta de legislación por parte de los repre-
sentantes gubernamentales en los estra-
tos municipal, provincial y nacional para 
con la radicación de emprendimientos de 
cierta envergadura que se aprueban; en 
favor de un lógico y progresivo aumento 
de fuentes laborales, entre otros bene-
ficios. Pero ello va en desmedro de una 
coherente planificación o en la falta de un 
“Plan de Logística y Transporte Nacional”. 

¿Quién no conoce y solo por referenciar 
a algunos: una fábrica, un frigorífico o 
matarife, una plataforma de cargas, un 
centro de acopio; dentro de su ciudad? La 
misma pregunta se plantea para el caso de 
carreteras que las atraviesan literalmente.
“Hoy los gobernantes deben estar a la 
altura del acelerado crecimiento: urbano, 
empresario, productivo, del comercio y 

del consumo. Se hace necesario planificar 
armónicamente y a largo plazo las ciuda-
des, su infraestructura, la radicación de 
industrias, plataformas y grandes empren-
dimientos” (Reps).  

Nos encontramos con plataformas logísti-
cas que el crecimiento urbano lo rodeó. Y 
ello ocurre por lo expuesto anteriormente. 

Autor | Ricardo Partal Silva
Presidente, Organización Mundial de 
Ciudades y Plataformas Logísticas
Ceo, Integración Empresarial por los 
Corredores Bioceánicos
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Tomemos el ejemplo de una empresa de 
acopios de materiales para la construc-
ción. Ésta se construyó fuera de la ciudad, 
porque se pensó que eso sería una co-
rrecta armonización con la misma. Con el 
tiempo la ciudad fue expandiéndose y en 
especial por solicitud de quienes trabajan 
en la empresa, ya que consideraron que 
estar más cerca de ésta sería mucho más 
cómodo. Así creció un barrio, luego otro y 
más tarde se pobló; quedando el lugar de 
trabajo en el centro del poblado. 

Ahora, ¡éste molesta! Provoca ruidos, olo-
res, tránsito desmedido, vapores, polvo 
en suspensión, roturas de las vías de ac-
ceso, etc. Y ¿entonces? Surge la pregunta: 
¿Qué está primero, el huevo o la gallina? 
Para evitar entrar en esta irresolución se 
requiere “planificar armónicamente y a 
largo plazo”. 

Ya no es válido aquel concepto que versa: 
“las ciudades crecen a la vera de sus carre-
teras”. Si esto ocurre (y créanme que aún 

se observa en todo Latinoamérica) quiere 
decir que estamos todavía muy rezagados 
en los conceptos de sustentabilidad, me-
dio ambiente y conciencia de convivencia.  

¿Y las plataformas portuarias? La ciudad 
que tenga el honor de contar con una, po-
drá corroborar lo que aquí manifiesto. En 
casi todo el Continente los puertos están 
“aplastados y arrinconados”. Es que ¡se les 
vino la ciudad encima! Lo que antes fue 
el emblema de orgullo y crecimiento para 
las mismas, ahora es un estorbo. La atra-
viesan cientos de camiones, para algunas 
llegan las vías del ferrocarril, el tránsito ve-
hicular (no carga) es incesante; escasean 
los lugares para estacionar (aparcar); hay 
cada tanto derrames, deterioros varios, 
etc. Pero además, ante la creciente de-
manda de insumos en el mundo el puerto 
debe crecer y modernizarse: más platafor-
mas, calado, playas de estacionamientos, 
cargas y descargas, grúas, bodegas, insta-
laciones administrativas y, para diversificar 
se incorporaran plataformas para el arribo 

de cruceros… Volvemos al concepto del 
“huevo o la gallina”.    

 INCONVENIENTES  
 ACTUALES Y DESAFÍOS 
 VAN DE LA MANO 

Considero que los principales inconve-
nientes en el ámbito de la logística se pre-
sentan en un faltante de “Gobernanza” 
en los países latinoamericanos. Si la Go-
bernanza es la actuación de relaciones po-
líticas entre diversos actores involucrados 
en el proceso de decidir; ejecutar y eva-
luar decisiones sobre asuntos de interés 
público no va de la mano, en el cual com-
petencia y cooperación coexisten como 
reglas posibles (“Coopetencia”); será muy 
difícil alcanzar logros comunes en favor 
de todos. Ahora, esta carencia conlleva 
a situaciones adversas muy conocidas en 
el ámbito del comercio internacional y la 
logística: Congestión. Distribución urbana 
de mercancías. Relación ciudad puerto. 
Planificación de la infraestructura. Cuida-
do del medio ambiente. Sustentabilidad y 
Sostenibilidad (características del desarro-
llo que asegura las necesidades del pre-
sente sin comprometer las necesidades de 
futuras generaciones). Inclusión social…

 DEFINAMOS ALGUNOS 
 ESPACIOS COMO 
 PLATAFORMAS 
 LOGÍSTICAS 

Las operaciones logísticas son un factor 
determinante dentro de la competitividad 
de un país. Con el propósito de permitir 
que estos procesos se lleven a cabo de 
una mejor manera, surgen las plataformas 
logísticas, las cuales cuentan con toda la 
infraestructura necesaria para satisfacer 
las necesidades de clientes y proveedores 
de los servicios relacionados con la cade-
na de abastecimiento.

Entre los espacios que mayor utilidad de 
aplicación, tienen en Latinoamérica las si-
guientes denominaciones:

^ Plataformas logísticas de distribu-
ción urbana y consolidación de carga 
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^ Plataformas logísticas de consolida-
ción de cargas regionales ^ Puertos 
secos o terrestres ^ Plataformas mul-
timodales ^ Agrocentros multipropó-
sito ^ Plataformas logísticas de apo-
yo en frontera ^ Zonas de Actividad 
Logística (ZAL) ^ Centros de Carga 
Aérea ^ Estación de carga para con-
tenedores ^ Parques industriales ^ 
Polos petroquímicos ^ Puertos ^ Zo-
nas Francas ^ Playa de transferencias 
multimodales de cargas ̂  Centro Inte-
grado de Mercancías ^ HUB.

Tomando conocimiento de los espacios 
logísticos podemos ahora abordar algu-
nos conceptos referidos a ellos y a qué 
desafíos conllevan: 

La congestión y demoras excesivas en la 
recepción de las cargas incrementan de 
forma sustancial los costos operacionales, 
disminuyendo la competitividad. El tiem-
po adicional recorrido para realizar una 
entrega llega a triplicar el tiempo que se 
emplearía en el transporte de mercancías. 
Dice el BID (Banco Interamericano de De-
sarrollo) que “entre un 60 y 70 por ciento 
del Producto Bruto Interno de los países 
de la región, se genera en los centros ur-
banos. Los cuellos de botella y los retrasos 
que la congestión genera son muy signi-
ficativos dada la importancia de las ciu-
dades en las cadenas de abastecimiento 
y la distribución final de los productos de 
consumo”.

La tendencia de motorización, el creci-
miento poblacional y la poca planificación 
urbana y de transporte, nos explican los 
serios problemas de congestión y conta-
minación que sufren nuestras ciudades. 
Si consideramos que más 480 millones de 
personas viven en las ciudades de Améri-
ca Latina, esto equivale al 80 por ciento 
de la población. Para 2030 se calcula que 
esta población aumente en más de 130 
millones y que la tasa de motorización se 
triplique. Con el aumento de la población, 
también crece la necesidad de proveer y 
distribuir recursos. La distribución urbana 
de mercancías es responsable de parte de 
la congestión en las ciudades, contribuye 

a aumentar el número de viajes diarios 
pero también tiene una relación directa 
con la competitividad de las ciudades.
Los desafíos para las políticas públicas de 
logística y movilidad Frente a los desafíos 
tradicionales y emergentes de logística y 
movilidad en la región, desarrollados en 
el documento “Diagnóstico sobre las res-
tricciones al desarrollo y a una integración 
económica más profunda” (CEPAL), las 
actuales Políticas Públicas se encuentran 
con una serie de restricciones que afectan 
directamente su capacidad de efectiva-
mente resolver los problemas tradiciona-
les y emergentes. Sin hacer una lista ex-
haustiva, dice el órgano multilateral, cabe 
destacar las dificultades de: 

^ Lograr efectivamente un abordaje inte-
grado de todos los segmentos de logística 
y movilidad que permitan manejar mayo-
res volúmenes a menores costos econó-
micos sin afectar la calidad de vida de la 
población. 

^ Integrar los conceptos de sostenibili-
dad en la planificación y desarrollo de la 
infraestructura. 

^ Coordinar las acciones en logística y 
movilidad con los demás políticas públicas 
orientadas hacia el desarrollo nacional. 

^ Financiamiento de infraestructura y sus 
servicios con mecanismos novedosos y 
flexibles. 

^ Dotarse de la capacidad institucional 
para seguir el ciclo completo del desarro-
llo de la infraestructura de manera de al-
canzar soluciones de largo plazo con una 
visión de país.

Tanto la CEPAL como otros organismos 
multinacionales y nacionales, identifican 
una gran cantidad de desafíos tradicio-
nales y emergentes en los temas de lo-
gística y de movilidad y su relación con 
el desarrollo económico. Además, la dis-
cusión sobre los Objetivos de Desarrollo 
Sostenible –recientemente aprobados por 
los países miembros de la ONU- muestra 
la existencia de un vínculo virtuoso entre 

un buen desempeño logístico, servicios 
eficientes de movilidad y el desarrollo sos-
tenible. “Para mejorar esto se requiere de 
una debida coordinación y articulación de 
las acciones públicas y privadas, que la 
forma tradicional de hacer política y re-
gular los servicios no ha podido resolver 
adecuadamente”.

La tendencia en el desarrollo de ciudades 
logísticas y de cadenas de suministro im-
plica articular una propuesta de valor en 
varios segmentos que deben planearse 
con detalle, por ejemplo, antes se hablaba 
que la planificación debía darse en cuatro 
aspectos: producto, precio, promoción y 
sitio. Ahora, antes de hablar de un pro-
ducto se habla de una solución, se busca 
valor en lugar de precio, educación en vez 
de promoción y para vender un sitio, más 
que su ubicación se mide su accesibilidad. 
Aspectos a los que se suma la opinión pú-
blica y la autoridad política para el desa-
rrollo de ciudades logísticas.

En otras partes del mundo, con más de 
experiencia, como es el caso de Europa, se  
constituyó un Observatorio de la Logística 
(desde la UE), cuya función es analizar y 
difundir la función de la actividad logística 
como motor de desarrollo económico y 
como instrumento de cohesión social y te-
rritorial. Recientemente realizó un estudio 
con el objetivo de analizar los beneficios y 
oportunidades estratégicas derivadas del 
desarrollo de plataformas logísticas.

Estas son infraestructuras concebidas para 
dar soporte a la actividad logística y de 
transporte y son por lo tanto necesarias 
para asegurar el suministro a la produc-
ción y al consumo (favorecer el desarrollo 
ordenado y eficiente de un sector eco-
nómico estratégico como la logística y el 
transporte). 

Entonces, la implementación física de una 
plataforma logística sobre un territorio 
tiene repercusiones predominantemente 
positivas en diversos aspectos.

TERMINA DE LEER ARTÍCULO: 
www.revistalogistec.com 
Sección: Visión Empresarial I Punto de Vista
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A MEDIADOS DE JULIO, el Banco Cen-
tral ajustó su proyección de crecimiento 
económico nacional desde el  3,25% pre-

visto en marzo al ya mencionado 4%, en 
medio de un comportamiento mejor al es-
perado en los primeros cuatro meses del 

AJETREADO HA SIDO EL PRIMER SEMESTRE DE 2018 en términos 
económicos, aunque en el último mes del periodo se vieron caras alegres, 
tras la publicación de las cifras de crecimiento económico proyectadas 
para 2018 por el Banco Central que según la entidad bordearía el 4% y el 
crecimiento de la inversión en Chile que supera el 600%. No obstante, todos 
están expectante a los efectos que tendría en el País el conflicto comercial 
que enfrenta a China y Estados Unidos, confrontación que ya tiene su 
primera víctima a nivel nacional: El Cobre.

LA ECONOMÍA 
NACIONAL E 
INTERNACIONAL  
BAJO LA LUPA DE LA 
INDUSTRIA LOGÍSTICA

año; una proyección que se basaría –se-
gún el instituto emisor- en “el mayor dina-
mismo ya observado en líneas ligadas a la 
inversión y factores de moderación en el 
ritmo de expansión de la demanda interna 
final”. “Esto contempla que las tasas de 
variación anual del segundo semestre se-
rán menores a las de la primera mitad del 
año, reflejando una base de comparación 
más alta que la del primer semestre del 
2017”, sostuvo la entidad en su Informe 
de Política Monetaria (Ipom). 

¿Reactivación ad portas? Lo cierto es que 
las autoridades son cautas al hablar acer-
ca de las proyecciones a largo plazo. No 
obstante, el Ministro de Economía, José 
Ramón Valente, ha celebrado ampliamen-
te el alza que registró el flujo de inversión 
extranjera directa en el primer cuatrimes-
tre del año, asegurando que “la inversión 
tirará el carro de la economía nacional”.

Y es que, de acuerdo a información en-
tregada por el Banco Central, en el primer 
cuatrimestre de 2018 el flujo de IED llegó 
a US$8.475 millones, registro que equiva-
le a un alza de 655% en comparación con 
el mismo período de 2017, información 
que –según el Titular de economía- repre-
senta “un cambio de ritmo que ratifica el 
repunte de nuestra economía y demues-
tra que la confianza de los inversionistas 
para hacer negocios en nuestro país se 
está fortaleciendo. Una mayor inversión 
tiene beneficios para todos los ciudada-
nos, ya que genera más empleo y un mer-
cado más competitivo”.

Siempre en torno al desempeño económi-
co del primer semestre del año en curso, 
otra de las sorpresas en materia de inver-
sión provino del sector de maquinaria y 
equipos, la contratación de servicios liga-
dos a la inversión, el comercio mayorista 
y algunos ítems del consumo durable. En 
este contexto el instituto emisor elevó su 
proyección para la expansión de la in-
versión este año a 4,5% desde el 3,6% 
pronosticado en marzo y pronosticó un 
aumento de 4,5% para 2019. Por cierto, 
el Ministro Valente sostuvo que las cifras 
expuestas son “una muy buena noticia 
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para todos los chilenos porque quiere 
decir que inversionistas extranjeros están 
decidiendo dejar más recursos en nuestro 
país, empresarios que ya estaban han de-
cidido reinvertir en Chile; e inversionistas 
nuevos han decidido venir a nuestro país”, 
un resultado que según la autoridad obe-
dece al esfuerzo y al trabajo realizado por 
el Gobierno y liderado desde el Ministe-
rio de Economía para elevar los flujos de 
inversión, tanto local como extranjera en 
pos de “destrabar la inversión en el país. 
“Si respetan las leyes y regulaciones, to-
dos los inversionistas son bienvenidos”, 
sostuvo Valente. 

 TODOS BAJO LA NORMA 

Es en una línea congruente con el marco 
del respeto normativo y la justa compe-
tencia –expuesta por la autoridad minis-
terial- que diversos sectores han valorado 
las medidas anunciadas por el Ministro de 
Hacienda Felipe Larraín, sobre aplicar im-
puestos a diversas plataformas digitales, 
medida que apunta a aplicar a estas pla-
taformas la normativa tributaria vigente, 
al igual que al resto de las empresas que 
opera en el mercado nacional.

El anuncio cobra relevancia considerando 
que para fines de 2018 se proyecta un 
crecimiento de las  ventas por comercio 
electrónico en Chile del 30%, totalizando 
unos USD 5.200 millones, según estima-
ciones de la Cámara de Comercio de San-
tiago (CCS).

Según lo descrito por el Gerente de Estu-
dios de la CCS, George Lever, en diversas 
alocuciones a nivel global las ventas de e-
Commerce día a día cobra más relevancia 
e incluso generan más ingresos que la  in-
dustria de los medios y el entretenimien-
to, con un crecimiento exponencial. Es por 
ello que el anuncio de Hacienda es tam-
bién valorado por la Cámara de Comercio 

de Santiago (CCS), que en explicado que 
“lo anunciado en rigor no crea nuevos im-
puestos, sino que apunta a aplicar a estas 
plataformas la normativa tributaria vigen-
te, al igual que al resto de las empresas 
que opera en el mercado nacional.”.

Respecto de los sitios extranjeros de venta 
por Internet, el Secretario General de la 
CCS, Cristián García-Huidobro, recordó 
que la entidad gremial levantó este tema 
ante la autoridad económica el año pasa-
do, alertando sobre la disparidad existen-
te en el tratamiento tributario de las com-
pras online, considerando que “ya que 
mientras en Chile las empresas cumplen 
con sus obligaciones tributarias, normati-
va local e internacional, libre competencia 
y adecuada protección de los derechos de 
los consumidores, para las transacciones 
en línea del comercio transfronterizo no 
se aplicaba el mismo tratamiento, ponien-
do en riesgo la competencia en el merca-
do, la seguridad de los consumidores y la 
recaudación fiscal”. 

De acuerdo a estimaciones de la CCS,  el 
perjuicio fiscal por menor recaudación de 
aranceles e IVA habría llegado a los US$ 

200 millones en 2016. “Más  relevante 
aún es que estos montos están creciendo 
a tasas superiores al 100% anual, por lo 
que, a ese ritmo, tomarían participación 
significativa entre las fuentes de erosión 
de la recaudación fiscal en los próximos 
años. 

En relación a la prestación de servicios, 
incluyendo transporte de pasajeros, alo-
jamiento y servicios de entretención, la 
CCS recordó que de acuerdo a la Ley de la 
Renta, toda persona no residente en Chi-
le debe pagar impuestos sobre sus rentas 
cuya fuente esté en el  país, es decir, cuan-
do provengan de bienes situados en el 
país o de actividades desarrolladas en él, 

cualquiera sea su domicilio de residencia. 
En el caso de las plataformas que se en-
cuentran establecidas en Chile, de acuer-
do a la Ley, deben pagar impuestos como 
cualquier otra empresa local (impuesto 
de primera categoría), mientras que en el 
caso de las plataformas digitales que no 
tienen presencia en Chile, sus rentas de-
ben estar afectas al impuesto adicional a 
no residentes, salvo que queden eximido 
por la aplicación de un Tratado de Doble 
Tributación que se encuentre vigente en-
tre Chile y el país de residencia de la pla-
taforma digital. 

 DE LA GUERRA 
 COMERCIAL 

Siempre en el plano económico, si bien las 
noticias en materia de crecimiento e inver-
sión se vislumbran positivas para el resto 
del año, es importante establecer la exis-
tencia de cierta volatilidad en las proyec-
ciones, considerando el escenario global 
que tiene a los gobiernos de Washington 
y Beijing en una declarada “Guerra Co-
mercial” que disparó sus primeros fuegos 
en marzo pasado, con el anuncio hecho 
por la Casa Blanca en torno a la restricción 

de importaciones Chinas a Estados Uni-
dos, medida que contempla alzas aran-
celarias del 10% y 25% para el aluminio 
y acero chino respectivamente, así como 
el aumento de la tarifa aduanera para los 
bienes tecnológicos procedentes del país 
asiático en orden del 25%. 

La reacción de Beijing a la afrenta nortea-
mericana decantaría, por consecuencia, 
en la reasignación de dichas exportacio-
nes a otros mercados, lo que según los 
expertos generaría una situación de alta 
volatilidad e incertidumbre a la economía 
global. Frente al turbulento escenario, 
Chile está en una posición a lo menos 
expectante, considerando que Estados 

PARA FINES DE 2018 SE PROYECTA UN CRECIMIENTO DE LAS  VENTAS POR 
COMERCIO ELECTRÓNICO EN CHILE DEL 30%, TOTALIZANDO UNOS USD 5.200 

MILLONES, SEGÚN ESTIMACIONES DE LA CÁMARA DE COMERCIO DE SANTIAGO.
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Unidos y China son sus principales socios 
comerciales. De hecho, cuatro de cada 
diez dólares que nuestro país vende en el 
exterior van a uno u otro mercado. Y am-
bos están ahora inmersos en una guerra 
comercial que pone en riesgo la mejoría 
en los precios de productos clave para 
Chile, como lo son el cobre y también la 
recuperación de la economía mundial en 
su conjunto, según ministros, académicos 
y empresarios nacionales. 

Por cierto la mediática tensión entre las 
principales potencias económicas del glo-
bo y el estatus chileno, que lo ubica entre 
las economías más abiertas del mundo, es 
materia de preocupación para el gobierno 
de Piñera, quien en abril pasado instruyó 
a sus ministros  a monitorear el efecto de 
esta lucha de gigantes, que podría supo-
ner una eventual desaceleración de la de-
manda de productos que Chile exporta. 

En esta lógica, en el corto plazo, los ex-
pertos alertan de una alta volatilidad en 
los commodities. Así como el desvío a 
otros mercados de los artículos afectados 
con el alza de los aranceles, generando 
sobreoferta y menores precios. No obs-
tante, el principal punto de análisis que 
preocupa a los expertos tiene relación con 
los efectos a largo plazo, relacionados con 
lo que se ha denominado como una “es-
piral proteccionista” que podría afectar a 
la economía mundial”

Acerca de los efectos de esta Guerra 
declarada, en el marco de su exposición 
sobre economía digital en el segunda edi-
ción de LatAm Lot & Tech Forum, el Mi-
nistro de Economía, José Ramón Valente, 
comentó que lo que partió como unas 
amenazas y pequeñas batallas comercia-
les hoy día se ha catalogado como una 
guerra comercial, “el mercado lo está to-
mando de esa manera y de mala manera”, 
sostuvo. A este respecto, Valente advirtió 
que “en una guerra comercial perdemos 
todos, Chile incluido obviamente. Como 
país lo que podemos hacer es dar el ejem-
plo, mantenernos abiertos. Nuestro país 
requiere del comercio internacional y en 
los foros internacionales hacer valer muy 

fuertemente nuestra voz de que necesita-
mos líderes mundiales responsables y que 
entiendan que el comercio internacional 
es fundamental”, declaró.

La mencionada contienda tiene un efecto 
directo en el valor transaccional del Cobre 
que en la segunda semana de julio alcan-
zó su menor nivel en un año al cerrar en 
los US$2,8041 la libra. 

A este respecto, Valente dijo que esto de-
muestra parte de los efectos dañinos que 
podría tener esta batalla comercial. “El 
precio del cobre cae básicamente porque 
está adelantando la posibilidad de que 
la economía mundial crezca menos de lo 
que está creciendo hoy y que se requiera 
menos cobre”, explicó. 

El panorama para el metal rojo será ad-
verso si continúa la escalada de la Guerra 
Comercial entre las principales potencias 
del globo, ya que  eventualmente su pre-
cio seguiría la tendencia a la baja por largo 

tiempo. “Es difícil proyectar los niveles a 
los que pueda llegar el precio del metal 
rojo ya que es muy grande la incertidum-
bre a nivel internacional”, recalcó al res-
pecto el Ministro de Economía.

¿Qué debe hacer Chile de cara al conflicto 
internacional? Según Valente, debemos 
“estar preparado para todo tipo de con-
diciones y eso es lo que el Ministerio de 
Hacienda ha estado haciendo por la vía 
de mantener cuentas fiscales ordenadas 
y lo que nosotros desde el Ministerio de 
Economía hemos estado haciendo, gene-
rando más incentivo a la inversión y pre-
ocupándonos muy fuertemente de que 
tengamos un país productivo y competiti-
vo”, puntualizó en dicho foro la autoridad 
ministerial; elevando la consigna hacia 
todos los actores del sector empresarial y 
económico del país. LGT
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“HOY LAS CADENAS 
DE ABASTECIMIENTO 
SON EL 
PROTAGONISTA 
PRINCIPAL DEL 
NEGOCIO” 
―――――

MARIANO IMBERGA

Mariano Imberga, ingeniero 
Industrial de la Universidad 
Tecnológica Nacional de 
Argentina, encabeza el área 
de Supply Chain de una 
de las empresas de retail 
más importantes de Chile, 
SODIMAC. El ejecutivo es 
uno de los profesionales más 
destacados de la industria 
logística nacional; hecho por el 
cual hoy protagoniza nuestra 
sección El Logístico.    

————

WEB | SECCIÓN | LOGÍSTICA | PASIÓN DE LOGÍSTICOS
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MARIANO HA PARTICIPADO EN IMPORTANTES 
PROYECTOS OPERACIONALES que tiene como ob-
jetivo mejorar la calidad de servicio y posicionarse en el 
colectivo de sus clientes. Entre los proyectos de mayor 
importancia están la incorporación al mundo e-Com-
merce y la puesta en marcha de la modalidad “Retiro 
en Tienda” en el prestigioso retail ferretero SODIMAC. 

Con más de tres años como Gerente de Supply Chain 
de Sodimac, Mariano ha desarrollado una labor alta-
mente reconocida en la industria junto a una visión 
estratégica y operativa que ha llevado a Sodimac a po-
sicionarse como el retail ferretero más importante del 
país; una visión que hoy comparte con Logistec.

¿Cómo definirías hoy la logística en Chile, consi-
derando las características del mercado en que se 
desenvuelve Sodimac? Está en pleno desarrollo y aún 
tenemos mucho camino por recorrer. En el retail, ya no 
competimos a nivel local sino con los grandes referen-
tes mundiales y ellos están permanentemente subiendo 
la frontera de las expectativas de los clientes, a través 
de nuevos canales y servicios. Esto hace que tengamos 
que acelerar al máximo nuestros desarrollos sobre todo 
en tecnología. Chile está en ese proceso ahora mismo.

¿Cuáles han sido las claves del exitoso crecimien-
to del sector? Sin duda la revolución se produce a par-
tir del crecimiento de las plataformas de e-Commerce y 
los canales de venta no presencial. Hoy las cadenas de 
abastecimiento no solo son un área de apoyo al nego-
cio, sino un protagonista principal con influencia direc-
ta en los resultados tanto en venta como en satisfacción 
del cliente. Respecto de los desafíos, sin duda, la pro-
ductividad es nuestra gran deuda. Debemos brindar un 
servicio de excelencia sin un aumento desmedido en 
costos. Balancear esa ecuación no es para nada sencillo.

¿Qué rol juega la tecnología en la operación de la 
cadena de suministro actual? Este punto es clave. 
A esta altura todos entendemos que aquellos que no 
inviertan en tecnología tendrán pocas posibilidades de 
éxito. Sin embargo, hay que ser cuidadosos. Desde mi 
punto de vista la tecnología es un medio y no un fin en 
sí misma. Existe cierto riesgo de subirse a la “ola” de la 
transformación digital sin tener claro el propósito que 
se busca o el rumbo que debe tomar el negocio. 

¿Cómo han cambiado los Centros de Distribución? 
Los Centros de Distribución han dejado de ser esos lu-
gares hostiles a los que nadie quería ir a trabajar. Hoy 
muchos de ellos son de clase mundial con infraestruc-
tura de vanguardia no solo en términos de operación y 

tecnología, sino con instalaciones complementarias que 
contribuyen a la calidad de vida de los trabajadores.

¿Quién es, hoy por hoy, el profesional de Retail? 
Es una excelente pregunta. No sé si existe un “espe-
cialista” o “profesional” de retail. Y esto no es nece-
sariamente malo. Muchos de los grandes paradigmas 
del retail tradicional han ido cambiando con esta revo-
lución que estamos viviendo. La necesidad de perfiles 
puramente comerciales aún es clave para el negocio, 
pero su importancia relativa ha ido disminuyendo pau-
latinamente para darle espacio a Ingenieros de otras 
especialidades, especialistas en procesos y sobre todo, 
informáticos.

¡Cuáles son las tres características que debe tener 
un equipo de trabajo, en tu opinión?Excelencia, 
Motivación e Integridad. La búsqueda de la Excelen-
cia permanente en la ejecución es clave para el éxito 
y aquellos que no estemos en un proceso de mejora 
continua no tendremos espacio en el campo laboral. 
La Motivación es imprescindible para que los equipos 
avancen. La Integridad es, sin dudas, uno de los valo-
res que debemos cultivar en los tiempos que vivimos. 
Debemos hacer negocios con un comportamiento im-
pecablemente honesto, actuando de manera responsa-
ble con las comunidades y con el medio ambiente, de 
tal forma de transformarnos en sostenibles en el largo 
plazo.

¿Qué piensas de cada uno de estos conceptos?

Automatización: Ya no es algo novedoso y debe ser 
parte del día a día ^ Supply Chain: Están tomando 
un rol protagónico en las operaciones de las distintas 
compañías del mundo ^ e-Commerce: En crecimiento 
exponencial y, a pesar de distintas opiniones, aun no 
conocemos donde está la frontera ̂  Calidad de servi-
cio: Es parte de la oferta de valor al cliente, ya no basta 
con buenos productos a buen precio.

¿Cómo calificarías el impacto del e-Commerce en 
tu área? Como ya he mencionado, sin duda, ha sido 
clave y es un motor de la transformación que han sufri-
do las cadenas de abastecimiento.

¿Cómo visualizas el futuro de la industria logística 
nacional? El horizonte es desafiante, pero prometedor 
y motivante a la vez. En Chile contamos con acceso a 
la tecnología, a los recursos económicos y hay buenos 
profesionales. Si tomamos las decisiones correctas te-
nemos enormes posibilidades de ser exitosos. LGT

89 tiendas a 
los largo de 
Chile, 740 m2 
de superficie de 
venta,  más de 
2 mil millones de 
pesos en venta 
el 2017, 2800 
proveedores y 
cerca de 20 mil 
trabajadores son 
algunas de las 
cifras de reflejan 
la envergadura 
de Sodimac, retail 
que ha ampliado 
sus fronteras a 
Latinoamérica, con 
gran éxito. 
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LAS PEQUEÑAS Y MEDIANAS EM-
PRESAS están inversa en un competitivo 
mercado que gracias a su desarrollo se ha 
transformado en una plataforma de opor-

tunidades para entablar relaciones comer-
ciales exitosa con un sinfín de grandes 
compañías. Sin embargo, muchas veces 
estos acuerdos no cuentan con las esti-

EN UN MUNDO DONDE LA TERCERIZACIÓN DE SERVICIOS es clave y 
cada vez son más las operaciones que se contratan es fundamental para 
ambas partes involucradas contar con un acuerdo claro y explícito que 
contengan los aspectos básicos y las responsabilidades de cada uno de los 
actores, con el fin de mantener una relación comercial exitosa y de largo 
plazo. El contrato asoma así como una herramienta fundamental para la 
contratación de servicios entre empresas grandes, medianas y pequeñas.

RELACIONES 
COMERCIALES 
CLARAS
EN LA TERCERIZACIÓN 
DE SERVICIOS

pulaciones necesarias para soportar una 
relación comercial de largo aliento. 

¿Cuál es el principal error de las Pymes en 
esta materia? La falta de contrato. Mu-
chas empresas pequeñas comienzan una 
relación comercial sin antes dejar estipu-
lados los puntos esenciales de ésta: du-
ración, plazos, pagos, descripción de la 
actividad, entre otros.  

Esta falta de documentación puede –en 
momentos en que la relación comercial 
se quiebra- generar grandes dificultades 
para las Pymes.  Para ahondar en este 
tema, Daniel Campos Garzón, ingeniero 
y consultor en compras y gestión de pro-
veedores, desarrollo un artículo sobre este 
tema que comparte a continuación con 
Logistec. 

 LAS PALABRAS SE LAS 
 LLEVAS EL VIENTO EN 
 UN CONTRATO NO 

Uno de los aspectos que se ve muy a me-
nudo cuando se generan quejas o recla-
mos con el proveedor es que muchos de 
los temas que se requería del producto 
o servicio adquirido, no se encuentran 
dentro del contrato. Esto es un error muy 
común pero aun así la lección no se ha 
aprendido del todo.

En este sentido, la comunicación es vital 
para dejar claro como requiero yo mi pro-
ducto o servicio, junto con sus caracterís-
ticas específicas, logrando que la relación 
comercial dure por mucho tiempo. Sin 
embargo, esto no lo es todo.

Es importante que cada uno de los acuer-
dos queden establecidos y documenta-
dos, uno por que pueden ser olvidados, 
dos porque pueden llegar a ser omitidos 
o tres porque no hay un seguimiento de 
esta actividad por parte del cliente. 

Por cualquiera que sea la omisión de al-
guna actividad pactada traen el mismo 
resultado: problemas, inconformidades, 
quejas, deterioro de las relaciones comer-
ciales, demandas, entre otros.
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Al momento de realizar un buen contra-
to es clave revisar que contenga todo lo 
necesario. Hay que aclarar que cada pro-
ducto o servicio tienen sus características 
propias y por ende podrían existir más 
cláusulas que se consideren importantes. 
A continuación, presentó algunos de los 
aspectos mínimos que debería contener 
un contrato.

DEFINICIONES: Estos es de los temas 
“obvios” que les puedo asegurar que no 
lo son, muchos de los inconvenientes ge-
nerados entre clientes y proveedores sur-
ge precisamente, porque la definición del 
cliente es totalmente diferente o aborda 
otros aspectos que para el proveedor no 
son así.

ACUERDOS DE PAGO: Se debe dejar en 
claro cómo se va a pagar al proveedor, 
además de cómo y en cuánto se incre-
mentará en cada periodo el valor del ser-
vicio o si este va a ser estable.

TIEMPOS: Este término puede tener dife-
rentes puntos de vista. El comprador debe 
tener  específicamente claro la fecha en 
que debe entregarse el producto o ser-
vicio, en algunos casos hasta contar con 
un cronograma de todas las actividades 
que componen el proyecto. Una pequeña 
omisión podría dar resultados nefastos o 
de mal gusto. También con este término 
me refiero a la disponibilidad que debe 
tener el proveedor para el producto o ser-
vicio solicitado, por ejemplo: Necesitamos 
al proveedor disponible los 7 días, las 24 
horas, todos los días de 8am a 5 pm, tiem-
po de respuesta frente a una queja, falla o 
incumplimiento en la entrega del produc-
to o servicio. etc.

PÓLIZAS: Las pólizas aseguran a la com-
pañía frente a cualquier inconveniente 
que surja por incumplimiento generado 
y aunque lo que menos se quiere es lle-
gar a estas instancias, si llegase a pasar, la 
perdida sería mucho menor que si no se 
cuenta con este documento. 
LOGÍSTICA DE ENTREGA: En este punto 
se debe establecer cómo debe entregarse 
el producto, quién lo recibe, quién acepta, 

en dónde se va a generar el servicio, casos 
en los que se devolverá el producto, etc.

Responsables, tanto por parte del cliente 
como parte del proveedor: Es importante 
establecer quienes serán las personas o 
cuál será el canal de comunicación para 
cualquier tema que tenga que ver con el 
contrato, así evitará llevarse sorpresas.

INFORMACIÓN DEL CLIENTE: En al-
gunas ocasiones para poder realizarse 
el producto o llevar a cabo el servicio se 
requerirá de información de la empresa, 
logos, entre otros. Por tal motivo es im-
portante establecer si esa información es 
confidencial o no, si el producto sobrante 
se puede donar, vender o se debe des-
truir. Todos estos temas deberán tenerse 
en cuenta y dejarlo formalmente comuni-
cado y establecido con el proveedor. En 
algunos casos será necesario firmar acuer-
dos de seguridad, debido a lo sensible de 
la información que se está manejando.

INDICADORES DE CUMPLIMIENTO: Es 
importante diseñar indicadores de medi-
ción con el fin de verificar periódicamente 
si el proveedor está cumpliendo con los 
requisitos exigidos y de no ser así tomar 
las acciones que se requieran para lograr-
la. Para el caso de reclamos, términos de 
contrato o afectaciones de póliza, el con-
tar con indicadores de gestión ayuda bas-
tante. 

También les recomiendo (aunque suene 
obvio) levantar los indicadores y metas en 
conjunto con el proveedor. Hemos visto 
casos en los cuales la organización dise-
ña indicadores que son casi imposibles de 
lograr y el proveedor por el afán de cerrar 
una venta o desconociendo la metodolo-
gía de evaluación no los verifica correcta-
mente y los acepta.

PENALIDADES: Usted ya diseñó indica-
dores, ahora construya las penalidades si 
no cumplen con los requisitos exigidos. 
Es importante que este punto quede es-
tablecido en el documento, de no ser así 
será muy difícil descontar un valor por in-
cumplimientos. Evítese problemas.

PROCEDIMIENTO FRENTE UNA APE-
LACIÓN: Hay que establecer un proce-
dimiento claro en donde especifique lo 
que debe hacer el proveedor y el cliente 
cuando surja una inconformidad frente al 
servicio y alguna de las partes no está de 
acuerdo. Hay que establecer con quien se 
debe comunica o quién, de acuerdo a la 
evidencia entregada por las partes, pue-
da definir si la inconformidad tiene o no 
fundamento.

CUMPLIMIENTO A LOS REQUISITOS 
LEGALES Y NORMATIVOS QUE LE 
APLIQUEN: Es importante que, así como 
usted debe cumplir a cabalidad con los re-
quisitos legales y aplicables de su produc-
to, sus proveedores también deben hacer-
lo. Recuerde que, aunque se tercerizan los 
procesos usted también es responsable de 
ellos.

ACLARACIÓN DEL DOCUMENTO: Una 
buena práctica es que antes de ser firma-
do o aceptado el documento se explique 
cada ítem. Asegúrese que las partes en-
tienden sus responsabilidades y que cada 
aspecto que contiene el documento sea 
aceptado. Aunque sé que este tema pue-
de llegar a ser costoso y largo, puedo ase-
gurar que frente a algún inconveniente no 
tendrá problemas (o al menos los minimi-
za). Hay que evitar al máximo las ambi-
güedades y cualquier malinterpretación 
del documento. Recuerde que legalmente 
uno se rige por lo que se estableció en 
el documento y lo demás fueron palabras 
que se las llevó el viento para nunca más 
volver.

Así, el profesional profundizó en los as-
pectos clave que debe contener un con-
trato que establezca una correcta relación 
comercial entre las partes. Mantener una 
buena relación entre cliente y proveedor 
es, sin duda, un pilar fundamental para 
el éxito de la industria y cada uno de los 
actores involucrados. No existe mejor pu-
blicidad para una compañía que un cliente 
contentos. ^
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Kuehne + Nagel inauguró su nuevo centro de distribución 
en Santiago, el cual se espera que beneficie a la industria 
farmacéutica y de cuidado de la salud en Sudamérica, a 
través de una solución integrada de almacenamiento y 
distribución. 

Con la intensión de dar a 
conocer su experiencia, 
conocimiento y soluciones a 
cliente y eventuales clientes, 
SDI organizó un desayuno de 
negocios, oportunidad donde 
abordó las nuevas demandas que 
tiene la industria para alcanzar 
una logística de clase mundial, 
poniendo énfasis en cómo las 
grandes compañías han asumido 
los nuevos retos, tales como el 
e-Commerce.  

El encuentro que se llevó a cabo 
en el Hotel W, el pasado mes de 
junio, contó con la presencia de 
Christopher P.J Larkins, Executive 
Vice President of Consulting SDI 

Systems, quien dictó una charla 
titulada “E-commerce ¿por qué 
los números son tan altos?”. 

El ingeniero industrial y 
economista de la Universidad de 
Birmingham, Inglaterra,  ejerce 
actualmente en SDI Systems 
funciones en cuanto al desarrollo 
de proyectos de diseño y gestión 
para Centros de Distribución, por 
lo cual compartió su experiencia 
sobre la evolución de los CD, 
debido al impacto del comercio 
online. 

El evento contó además con la 
exposición de Ignacio Calvo, 
Gerente de Logística de Dimerc 

FORTALECE SU OFERTA 
PARA LA INDUSTRIA 
FARMACÉUTICA 

K + N  I N A U G U R A  N U E V O  C D 

REALIZA INTERESANTE 
DESAYUNO DE NEGOCIOS

S D I

Ubicado en el Parque Logístico de Bodenor Flexcenter, en la comuna de Pudahuel, el recinto contó con una inversión 
estimada de US$20 millones. En cuanto a superficie, el nuevo CD cuenta con un área de 17.600 m2, ampliable a 23.300 m2, 
con los cuales se espera atender las necesidades de los actuales clientes – 20 compañías farmacéuticas internacionales 
– y a futuros clientes de la compañía. Las nuevas instalaciones incorporan además tecnología de punta y se ajustan a los 
principios de sustentabilidad. Por ejemplo, un sistema de climatización basado mayoritariamente en el uso de la geotermia, 
el cual posibilitará un ahorro significativo en el consumo de energía. 

Junto con los servicios de almacenamiento y distribución, contará con un moderno laboratorio para el control de calidad, que 
permitirá a los clientes cumplir con el requisito reglamentario de realizar análisis de productos farmacéuticos importados; y 
ofrecerá servicios de reenvasado y reetiquetado acordes a las especificaciones chilenas e internacionales de buenas prácticas 
de manufactura (GMP).

y Cristian Ahumada, Chilean Office COO SDI, 
quienes comentaron como caso de éxito “el diseño 
e implementación de solución de preparación de 
pedidos altamente eficiente” en Dimerc. 
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UN PRIMER SEMESTRE CON BUENOS 
SIGNOS PARA LA INDUSTRIA Y TAMBIÉN 
PARA EL SUPPLY CHAIN COUNCIL CHILE        
Entrando ya en este segundo semestre, el mundo Supply Chain, al igual que en las diferentes 
industrias de la economía nacional, no se excluye de la recuperación. La luz verde para nuevos 
proyectos y la reactivación de las inversiones hacen que nuestra industria siga avanzando en 
madurez y profesionalización. 

S C C C

En esta línea, nuestra asociación Supply 
Chain Council también a se proyecta ante 
este auspicio escenario nacional, lo que se 
refleja en los nuevos socios y colaborado-
res que se han sumado a nuestra organi-
zación. Además, hemos asumido nuevos 
desafíos para colaborar e influenciar en la 
disciplina de Supply Chain.

Así la propuesta de trabajo de este año 
viene directamente relacionada con nues-
tra misión como Council, que se sustenta 
en ser finalmente un “aporte concreto 
que promueva la colaboración y discusión 
en torno a temas de interés común”.

Esta colaboración parte internamente, y 
así ha ido de la mano con el desarrollo 
interno del Supply Chain Council (SCCC). 
A través de nuestro Pilar Personas en este 
primer semestre se han creado herra-
mientas de desarrollo para nuestros so-
cios, donde mediantes nuevos convenios 
colaborativos con diferentes consultoras 
de Recursos Humanos hemos podido co-
nocer bajo esta perspectiva competencias 
necesarias actualmente a desarrollar. Estas 
consultoras han presentado en nuestras 
sesiones mensuales  temas de interés co-
mún, como “Finanzas para Supply Chain” 
y ayudas concretas como “Desarrollo de 
Habilidades Blandas para un perfil logísti-
co”.

Avanzando también en el desarrollo de 
la industria, como anunciamos en nues-
tra última columna sigue la preparación 
para el segundo Executive Round Table. 
El tema de planificación de la demanda, 
a través de un S&OP 2.0 y cómo el éxito 

va de la mano de la Gestión del Cambio 
para la  transformación organizacional da 
para mucho, por lo que los invitamos des-
de ya a estar atentos a la apertura de los 
cupos para el evento a realizarse el mes 
de octubre. 

Por otra parte, respecto a los avances en 
nuestro Pilar Académico, estamos cerran-
do convenios colaborativos con dos gran-
des instituciones de educación de nuestro 
país, lo que demuestra a la vez nuestra 
madurez y como compromiso constante 
como agente de cambio de la industria.
Hoy queremos invitar a los ejecutivos  a 
participar activamente, a través de nuestra 

página de LinkedIn e invitarlos también a 
visitarnos en nuestra página web www.
supplychainchile.cl y contactarnos a través 
de nuestro email contacto@supplychain-
chile.cl para cualquier consulta y/o interés 
de postular a nuestra asociación.

La idea de nuestro Supply Chain Council 
es seguir creciendo de la mano de la in-
dustria y posicionarnos con fuerza como 
una organización comprometida con el 
desarrollo del sector, en todos sus ámbi-
tos: experiencia, análisis, conocimiento 
y apoyo a las distintas iniciativas que el 
mundo Supply Chain requiere para seguir 
su desarrollo. ^
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GS1 TRABAJA EN EL ÁREA DE LA SALUD 
POR EL BIENESTAR DE LAS PERSONAS
Eduardo Castillo, Presidente de GS1 Chile, explica la relevancia que tiene el sector salud para la 
organización.

G S 1

GS1 está presente en prácticamente todos 
los sectores productivos, siendo la Salud 
uno de los ejes prioritarios de nuestro 
quehacer. Un sector que, como pocos, no 
puede permitirse errores, ya que trata di-
rectamente con el bienestar de miles de 
personas. Por lo mismo, hoy más que nun-
ca, tenemos el mandato de poner a dispo-
sición de la industria y las organizaciones 
que entregan servicios de salud el sistema 
de estándares globales GS1 y sus diversas 
aplicaciones.

En este sentido, la industria del cuidado de 
la salud se sitúa en un contexto de exigen-
cias cada vez más grandes y cambiantes. 
Como respuesta a este desafiante escena-
rio, el uso de los estándares globales GS1 
tanto en la asistencia, como en las presta-
ciones de salud, impulsa la eficiencia de 
los procesos y posibilita su trazabilidad, lo 
que se traduce en efectiva seguridad para 
las personas, logrando un adecuado ma-
nejo de medicamentos e insumos, identi-
ficándolos de forma óptima desde la pro-
ducción, pasando por el transporte y todo 
el proceso logístico, hasta su uso final.

En GS1 creemos que el trabajo colabora-
tivo es capaz de mover fronteras. Es por 
eso, que articulamos a distintos actores, 
tanto del ámbito público como del pri-
vado, para trabajar juntos por la mejora 
continua de los procesos. Desde este foco 
nace nuestro Seminario Internacional 
Healthcare, cuya versión 2018 se llevó a 
cabo el pasado 31 de mayo en el Hotel 
Crowne Plaza.

El foco del encuentro fue precisamente 
la seguridad del paciente. Bajo ese para-
guas participaron autoridades de gobier-
no, profesionales de hospitales, clínicas, 
laboratorios, así como representantes de 
empresas relacionadas con la logística y 

el abastecimiento de medicamentos, in-
sumos y dispositivos médicos. En la inau-
guración participó el Ministro de Salud, 
Dr. Emilio Santelices, quien se refirió a la 
importancia de la calidad de la atención y 
la seguridad del paciente en el sector de 
la salud, subrayando la urgencia y el desa-
fío de avanzar, realizando una gestión que 
mida resultados con implementación de 
indicadores de segunda generación.

El primer bloque del programa contó con 
la conferencia “Estándares y Buenas Prác-
ticas de Seguridad Asistencial en Chile” a 
cargo de Carolina Vargas, miembro de la 
Sociedad Chilena de Calidad Asistencial; 
continuó luego con el panel “Roles y De-
safíos de los Sectores Público y Privado”, 
compuesto por los expositores María José 
Alarcón, Hospital Luis Tisné; Rodrigo Po-
blete, Red Salud UC; Patricia Barrera, Só-
tero del Río y Margarita Samamé, Hospital 
San de Dios. El segundo bloque comenzó 
con la intervención a través de un vídeo 
de Pere Rosell, Ceo GS1 España; continuó 

luego con la conferencia “Brasil, la Expe-
riencia Global para un Caso de Éxito” a 
cargo de Ana Paula Maniero, Head of In-
dustry Engagement, GS1 Brasil y Ana Pao-
la Negretto, Coordinadora Corporativa de 
Farmacia, Grupo Santa Joana.

Luego fue el turno del panel “Claves en la 
Industria de la Salud, Identificación, Len-
guaje y Trazabilidad”, donde expusieron 
Jaime Espina, Subdirector de Operaciones 
de Cenabast y Esteban González, Presi-
dente de la Sociedad Científica de Dispo-
sitivos Médicos. El encuentro cerró con 
con la presentación del Superitendente de 
Salud, Sebastián Pavlovic.

Nuestro Seminario Internacional Healthca-
re se ha convertido en un encuentro clave 
para la industria, en la medida que ha sido 
capaz de congregar a diversos actores, 
además de casos de éxito y buenas prácti-
cas, que permiten impulsar el conocimien-
to en todo el ecosistema. ^
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LOGÍSTICA 4.0 Y COMO AFECTA 
A LA INDUSTRIA
El mundo moderno es muy cambiante, en este sentido la logística no se queda atrás con el rápido 
crecimiento del comercio electrónico en Chile, sobre todo con la llegada de Amazon a nuestras 
tierras, cabe acotar que este sector en el país ha crecido de manera exponencial y positivamente, 
aún existen brechas pero estas pueden ser solventadas con el apoyo de todas las empresas del 
sector y con el apoyo del gobierno de turno.

A LO G

Por logística 4.0 se entiende la logísti-
ca más reciente, que incluye la interco-
nexión, digitalización e informática en la 
nube. Según este enunciado, la función 
de los encargados de la logística ya no se 
limita, como anteriormente, al transporte 
conformemente dicho, sino también a la 
labor de relación multifuncional y supra 
empresarial de la logística en todo el área 
de Supply Chain y cómo van coordinadas 
entre ellas.

Este nuevo modelo de logística continúa 
con la directriz de rejuvenecer el merca-
do, abarcando la moderna tecnología 
de la información y la comunicación. Los 
métodos inteligentes interrelacionados 
digitalmente han de permitir la comuni-
cación directa entre personas, máquinas, 
instalaciones, logística y productos. Si la 
logística se incorpora en una fase adelan-
tada en la cadena de suministro, se logra 
agilizar la producción  justo a tiempo. Por 
otra parte, los transportistas esperan una 
mayor seguridad en la programación, un 
manejo óptimo de su unidad de vehículos 
y menores tiempos de espera en los pun-
tos de carga.

¿CON QUE DESAFÍOS SE 
ENCONTRARÁ LA LOGÍSTICA 4.0 
EN EL RUBRO?

El concepto de logística 4.0 está flore-
ciendo entre las empresas del sector. Es 
un reto inmediato ya que las empresas de 
logística deben adaptarse a los cambios 
incesantes en las prácticas de consumo. Al 
hablar de logística 4.0 hablamos de todo 
el control del ciclo de vida del producto: 
desde la producción hasta la distribución 

al consumidor final. Los retos a los que 
afronta el sector logístico actual son:

^ El Big Data. Esta tecnología permite te-
ner en tiempo real todos los datos de la 
cadena de suministro. Pero a su vez impli-
ca salvar una serie de retos y obstáculos: 
la seguridad y la confidencialidad de los 
datos.

Pasos para una mejor transparencia res-
pecto de la información de mercado para 
generar un mercado competitivo: ~ Ma-
yor transparencia del Estado con respecto 
a la información que tiene del mercado 
~ Generación de un sistema competitivo 
~ Que se “auto fiscalice” ~ Respetando 
el secreto comercial (cuando realmente 
corresponda y esto esté bien argumenta-
do) ~ Manteniendo el interés público, la 

transparencia de los mercados y la compe-
titividad justa y sana.

^ La última milla. Otro reto importante 
para el sector logístico es el transporte 
urbano. Con la congestión actual de las 
grandes ciudades, el reto es desarrollar 
nuevos modelos de distribución urbana. 
Ya que es el proceso de toda la cadena 
logística en e-commerce que resulte más 
costoso, ineficiente y de mayor impacto 
medioambiental.

Puntos claves: 1) Optimizar las rutas de 
entrega. 2) Optar por vehículos comer-
ciales livianos, más ágiles para despla-
zarse en zonas urbanas. 3) Apostar por 
métodos de entrega alternativos. ^
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EL TRANSPORTE AÉREO DE CARGA 
SUBE LIGERAMENTE UN 4,1% EN ABRIL: 
LATINOAMÉRICA A LA CABEZA
La Asociación de Transporte Aéreo Internacional (IATA, por sus siglas en inglés) ha publicado 
los resultados mensuales del transporte aéreo de carga relativos al mes de abril de 2018. Las 
toneladas de carga por kilómetro transportado (FTK) subieron un 4,1% respecto al mismo mes del 
periodo anterior. El sector mejoró su desempeño respecto al 1,8% de marzo de 2018.

I ATA

La capacidad, medida en toneladas de car-
ga por kilómetro disponible (AFTK), creció 
un 5,1% interanual, superando a la de-
manda por segunda vez en 21 meses. Tras 
caer a un mínimo en 23 meses en marzo 
de 2018, los volúmenes de carga aérea se 
recuperaron ligeramente el pasado mes de 
abril. No obstante, el sector está creciendo 
a un ritmo mucho más lento respecto a lo 
que hemos visto durante la mayor parte 
de 2017, debido, principalmente, al final 
del ciclo de reabastecimiento de las em-
presas para satisfacer una demanda ines-
peradamente alta. La caída del Índice de 
Gestores de Compras (PMI) a su nivel más 
bajo desde 2016 o la desaceleración del 
comercio global revela asimismo un des-

empeño más moderado del sector. Tras 
el ajuste estacional, los FTK mantienen su 
tendencia lateral.

“La recuperación del sector en abril frente 
a la fuerte caída de marzo es una buena 
noticia. Seguimos manteniendo nuestra 
previsión de crecimiento del 4% para la 
región, aunque de forma cautelosa. Los 
precios del petróleo continúan subiendo; y 
también lo hace la retórica proteccionista. 
La apertura de las fronteras a las perso-
nas y al comercio impulsa el crecimiento 
económico y el desarrollo social. El cierre 
de las fronteras no puede sino perjudicar-
nos”, dijo Alexandre de Juniac, Director 
General y CEO de IATA.

 ANÁLISIS REGIONAL  

Todas las regiones registraron crecimiento 
interanual, aunque con diferencias.

Latinoamérica se situó en cabeza por 
segundo mes consecutivo con un creci-
miento de los FTK del 10,6% interanual. 
La capacidad se contrajo un 4,6%. El re-
punte de la demanda durante los últimos 
dieciocho meses está en consonancia con 
la recuperación de Brasil, la mayor econo-
mía de la región. Tras el ajuste estacional 
los volúmenes regresan a niveles de finales 
de 2014.

En Norteamérica los FTK crecieron un 
3,2% interanual. El dato de abril se con-
trajo ligeramente en respecto al mes ante-
rior. La capacidad se incrementó un 3,4%. 
El debilitamiento del dólar durante el año 
pasado ha favorecido significativamente 
las exportaciones aéreas. 

En Europa los FTK crecieron un 2,4% in-
teranual. El dato de abril dobló con creces 
el crecimiento del mes anterior. La capaci-
dad se expandió un 4,0%. Los volúmenes 
desestacionalizados tienen una marcada 
tendencia lateral. La fortaleza del euro y 
el debilitamiento de las exportaciones en 
Alemania sitúan en desventaja a los trans-
portistas europeos. ^
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JUNGHEINRICH GANA ORO 
EN GERMAN BRAND AWARDS  

En una gala de ce-
lebración realizada 
en el Museo Alemán 
Histórico de Berlin el 
21 de Junio del 2018, 
Jungheinrich AG re-
cibió por primera vez 
un German Brand 
Award de oro por “Ex-
celencia en Branding 
Industrial – Industria, 
Maquinaria e Ingenie-
ría”.  La competencia 
del German Brand 

Award solo está abierta para nominaciones realizadas por el Consejo 
de Diseño Alemán o uno de sus miembros fundadores.
 
El Consejo de Diseño Alemán y el Instituto de Marca Alemán entregan 
el German Brand Award en reconocimiento de marcas exitosas, lide-
razgo de marcas consistentes y comunicación de marcas sostenibles. 

“Con su nueva imagen corporativa, Jungheinrich ha demostrado de 
manera impresionante como puede lucir un management de marca 
profesional – de modo que es detallista y clara. Todas las divisiones 
del Grupo operan en harmonía. Transmiten el ADN de la marca del 
grupo perfectamente y permiten el desenvolvimiento de una expe-
riencia de marca impresionante – para empleados, proveedores de 
servicios y clientes – a través de todos los puntos de contacto“ co-
mentó el jurado.

ASUME NUEVO GERENTE 
COMERCIAL DE BSF 
El ingeniero comercial y MBA de la Universidad Católica, Matías Peró, 
asumió como gerente comercial de Bodegas San Francisco (BSF). El 
profesional tendrá a su cargo el Área Comercial y el departamento de 
Marketing y Relaciones Públicas.

Peró, además, es socio y director del 
proyecto Minibodegas Santiago; y 
fue socio fundador de la Red de In-
versionistas Ángeles Incured y Aval-
Chile S.A.G.R. 

El ejecutivo, quien se desempeñaba 
como subgerente de Desarrollo de 
BSF, ingresó a la compañía en 2009 
habiendo participado en la gestión 
comercial, operativa y estratégica del 
principal operador de centros de bo-
degaje del país. 

Entre sus principales tareas estuvieron el desarrollo de campañas de 
marketing y de fidelización de clientes; diseño de plan de convenios 
proveedores logísticos para clientes BSF; apoyo e implementación de 
plan comercial en centros regionales en Chile; desarrollo de estrate-
gia y asesoría de plan comercial en BSF Perú, además de liderar la 
relación con la empresa colombiana que puso en marcha la franquicia 
de BSF en Bogotá.

“El foco de mi gestión estará en estrechar la cercanía de la empresa 
con cada uno de nuestros clientes, para poder responder de forma 
oportuna ante las necesidades específicas de cada uno de ellos”, afir-
mó el nuevo gerente comercial de BSF.

MACO LOGRA EXCELENTES 
RESULTADOS CON ENFASYS 
WMS DE VALGRETI  
Maco empresa experta en el área automotriz, transporte de carga y 
de pasajeros, asegura que ha mejorado su logística, luego de instalar 
Enfasys WMS de Valgreti. “En noviembre de 2017 salimos en vivo y 
ya podemos destacar algunas mejoras obtenidas”, comenta Patricio 
Bravo, Gerente de Repuestos de Maco. Entre los aspectos que más 
destacan se encuentran el mantener un promedio en el fill rate del 
99,25%, incluso “este indicador nos hace pensar en ahorrarnos la 
toma de inventario general, que es bastante costosa”, asegura. 

Saber dónde está ubicado cada uno de los repuestos y poder realizar 
la trazabilidad necesaria para el negocio es fundamental. Además, 
medir la productividad de los colaboradores para determinar su des-
empeño en las distintas labores al interior del centro de distribución. 
Y la más importante, entregar a tiempo los repuestos a cada cliente, 
situación que se logra con un proceso de picking eficiente que aporta 
la herramienta y una integración estable y sin errores entre el ERP de 
la empresa y el WMS, sin dejar de mencionar la disminución de 45 a 
15 minutos en promedio, en el tiempo de espera de los pedidos de 
mesón. 

“Hoy Enfasys WMS nos brinda la seguridad para seguir creciendo, de-
bido a su flexibilidad y estabilidad, sobre todo en los peaks de deman-
da, nos permite mayor control en los procesos y obtener información 
en línea en el momento oportuno para tomar las mejores decisiones 
para el negocio”, enfatizó Patricio Bravo. 

QUADMINDS CUENTA 
CON NUEVAS OFICINAS 
Dado el crecimiento de las 
operaciones en Latinoa-
mérica, en el mes de julio, 
la empresa QuadMinds 
cambió las oficinas de 
Santiago y Buenos Aires. 
Con el cambio, la empre-
sa busca responder a las 
nuevas necesidades de 
la empresa, aumentando 
por ejemplo la capacidad 
para albergar cerca de 
140 personas. 

Además, la empresa está impulsando fuertemente la contratación de 
perfiles de pre / postventa y desarrollo de productos para actuales y 
nuevas verticales que pronto saldrán a comercializar en varios mer-
cados.

El foco de QuadMinds está en ofrecer al mercado una plataforma 
completa para la gestión de distribución de los múltiples canales en 
distintas industrias. En esta línea, además la empresa está contratan-
do perfiles que vengas de la operación para identificar los principales 
drivers que impactan en costos y satisfacción de clientes para así de-
sarrollar funcionalidades que los cubran. 

“Estamos convencidos que el camino está en hablar el mismo idioma 
del cliente y para eso es necesario un entendimiento acabado de sus 
principales preocupaciones”, aseguró Carlos Reinoso, Country Mana-
ger de QuadMinds Chile.

[ LOGISNEWS ]
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AVANZA PARK RUTA 5: EL 
ESPACIO DONDE TU NEGOCIO 
SEGUIRÁ AVANZANDO  
Con aproximadamente 17.156,75 m2 de superficie, el condominio de 
Bodegas Avanza Park Ruta 5 está finalizando su etapa constructiva, 
otorgando una excelente conectividad para las empresas que buscan 
espacios logísticos de alta calidad.

El Condominio de Bodegas, diseñado y construido por Campos de 
Chile, quedará totalmente habilitado para iniciar operaciones. El re-
cinto cuenta con 28 bodegas entre los 200 a 1.000 m2. 

Aunque su construcción aún no culmina, ya son pocas las unidades 
que quedan disponibles para la venta; lo que refleja las excelentes ca-
racterísticas del parque logístico.  Cada bodega cuenta con un altillo 
pensado para el uso de oficinas, lo que sin lugar a duda se convierte 
en un atractivo para quienes requieren integrar la logística y adminis-
tración de su negocio en un mismo lugar.

Avanza Park Ruta 5 esta ubicado de manera estratégica en la comuna 
de Quilicura, en la avenida Presidente Eduardo Frei Montalva 7070, en 
la intersección con ruta 5, muy cerca de la Avenida Américo Vespucio, 
lo que permite una excelente conectividad para las empresas.

Rodrigo Núñez, Gerente de Expansión de la constructora Campos de 
Chile señala: “Con este nuevo proyecto, Avanza Park Ruta 5, segui-
mos ratificando la experiencia que Campos de Chile tiene en la eje-
cución de proyectos de gran envergadura, lo que nos posiciona como 
una de las mejores opciones para compra de espacios logísticos, para 
pequeñas, medianas y grandes empresas. Nuestros condominios son 
espacios diseñados y construidos pensando en las necesidad del 
cliente final, lo que facilitará la operación logística”

RSR SUMA UN NUEVO 
E IMPORTANTE CLIENTE 

Posicionándose como uno de 
los actores relevante de la in-
dustria de arriendo de rack y 
equipamiento logístico, Rack 
Systems Rental (RSR) anunció la 
firma de un importante contrato 
de arriendo con Walmart Chile. 

La empresa celebra hoy la con-
creción de un acuerdo de arrien-
do de 22.000 posiciones de rack 

selectivos simples con la importante multinacional.  Con este contra-
to, RSR ya alcanza las 85 mil posiciones de rack en arriendo y una 
cartera de 27 clientes; números que reflejan el crecimiento que ha 
tenido la empresa en el corto tiempo. 

La clave del éxito de Rack Systems Rental se sustentaría en la capa-
cidad de ofrecer flexibilidad a sus clientes, en un mercado donde la 
tercerización de equipamientos u operaciones es cada día más impor-
tante, debido a que permite, entre otras cosas, minimizar la inversión, 
flexibilizar el crecimiento de la empresa y facilitar la administración. 

Bajo esta modalidad de arriendo, las empresas evitan una inversión 
fuerte al interior de las bodegas; permite rackear parcialmente un al-
macén e ir creciendo a la medida de las necesidades.

CRISOL ELIGE CYGNUS 
WMS PARA SU CENTRO DE 
DISTRIBUCIÓN EN PERÚ
La compañía peruana de retail editorial LIBRERÍAS CRISOL, eligió im-
plementar Cygnus WMS, sistema de gestión de almacenaje presente 
en el Cono Sur, para gestionar su nuevo Centro de Distribución (CD), 
ubicado en Lurín, en las cercanías de Lima, desde el que se abastecen 
a 29 tiendas distribuidas en 10 ciudades del país.

Cygnus WMS per-
mitirá a la empresa 
gestionar el alma-
cenaje de productos 
de manera eficiente 
y óptima. En particu-
lar, permitirá resolver 
los desafíos que pre-
senta la logística de 
la industria editorial, 
dadas sus caracterís-

ticas actuales: lograr un alto control de stock para poder despachar 
con agilidad y precisión y, al mismo tiempo, lograr un alto nivel de 
eficiencia en la gestión logística, maximizando la reducción de los 
costos operacionales. 

Cabe destacar que la compañía, que ha lanzado la venta online de 
libros, a través de su portal de internet, cuenta con más de 140.000 
SKU (ISBN) y de acuerdo a los estándares de la industria editorial, 
realiza una logística inversa compleja con alto flujo de devoluciones 
debido a la dinámica propia de los lanzamientos y campañas especia-
les. La implementación será realizada integrando el WMS a SAP Busi-
ness One®, a través del middleware provisto con CYGNUS, HERMES 
AC que permite una sólida integración estándar con óptimos tiempos 
de puesta en marcha. 

[ LOGISNEWS ]

AGUNSA CELEBRA 58 AÑOS 
DE TRAYECTORIA 

Desde su creación, AGUNSA 
se ha definido como una em-
presa al servicio de los clien-
tes, prestando una labor efi-
ciente e innovadora, con el 
valioso aporte y compromiso 
de sus personas con una alta 
capacidad  humana y profe-
sional.

La compañía comenzó sus 
actividades en julio de 1960 
como agente portuario.  Con 
el correr de los años fue 
ampliando sus actividades 
y cobertura a 22 países de 
América, Europa y Asia con 

los servicios de transporte terrestre, logística y distribución, venta y 
arriendo de contenedores, representaciones a líneas aéreas, agen-
ciamiento marítimo, bunkering, lanchas de prácticos y remolcadores, 
concesión, operación y administración de puertos y aeropuertos. 

Hoy AGUNSA es una plataforma logística consolidada que año a año 
se impone nuevos desafíos cada vez más exigentes que sumadas al 
espíritu de superación de su equipo, contribuyen en el logro de las 
metas propuestas, proyectando esta aspiración en el tiempo a las 
próximas generaciones.
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SEGA WCS: EL SALTO AL 
ALMACÉN AUTOMÁTICO 
SEGA WCS es el sistema de Tecsidel para la gestión y control de al-
macenes automáticos. Permite coordinar los subsistemas que confor-
man una instalación automática usando sus propios protocolos nati-
vos: miniloads, almacenes automáticos de palets, carruseles, sorters, 
AGVs, etc. Esta solución se encarga de gestionar la secuencia de los 
movimientos y se ocupa de las optimizaciones, evitando así la realiza-
ción de complejas modificaciones a nivel de ERP/WMS.

Además, este sis-
tema aporta una 
alta flexibilidad 
de diseño para 
que el cliente 
pueda construir 
y monitorear una 
solución a medi-
da, eligiendo li-
bremente los me-
jores elementos 
de cada provee-
dor y optimizan-
do así, producti-
vidad y costes. 

SEGA WCS de Tecsidel tiene un diseño modular que permite una rápi-
da y eficiente integración con la tecnología existente del sistema. Es 
importante que las empresas adopten las tecnologías que se ajustan 
a las direcciones estratégicas perseguidas por la empresa, por ello 
existe una exhaustiva etapa de consultoría que Tecsidel ofrece a sus 
clientes. 

Para este análisis, Tecsidel utiliza su solución SEGA SIM, el sistema 
que permite hacer una simulación de las operaciones en elementos 
automatizados con datos reales. De esta manera también se podrá 
verificar si el dimensionamiento es el correcto o si, por lo contrario, 
se deben hacer ajustes.

EMOTRANS CHILE SUMA 
A NUEVA GERENTE DE 
OPERACIONES Y SERVICIO 
AL CLIENTE 

EMO-TRANS Chile anuncia la con-
tratación de Karol Muñoz Sandoval 
como nueva Gerente de Operaciones 
y Servicio al Cliente. Karol es Inge-
niero en Comercio Internacional  y 
posee una trayectoria laboral de más 
de 10 años en embarcadores y em-
presas de logística donde se desem-
peñó en áreas como retail y finanzas. 
Su última responsabilidad fue la di-
rección de un equipo de atención al 
cliente.
 

Durante su trayectoria profesional, la ejecutiva ha realizado capacita-
ciones dentro y fuera del país, lo cual le ayudó a solventar sus cono-
cimientos tanto de servicio al cliente, clima laboral, proactividad y efi-
ciencia en la utilización del tiempo. Emotrans, empresa multinacional 
con más de 50 años de trayectoria y con presencia en 17 países y más 
de 250 oficinas afiliadas en 120 países, cuenta con una estructura 
que les permite entregar a sus clientes un sólido servicio logístico, 
con eficientes y efectivas soluciones en lo que respecta a las distintas 
cadenas de suministros y con una clara visión global de la logística. 

WAREHOUSING AMPLÍA 
SU OFERTA DE SERVICIOS 
DE BODEGAJE 
El operador de carga inflamable y peligrosa, Warehousing, ubicado 
en Valle Grande, en el límite de Quilicura y Lampa, cuenta con nuevas 
instalaciones para gases en diversos formatos. 

La empresa es reconocida por su servicio, destacando sus soluciones 
de almacenamiento específicas para problemas específicos y su aten-
ción dedicada; todas cualidades que pone a disposición de sus más 
de 130 clientes de los más diversos nichos de la industria. 

A lo anterior, Warehousing suma hoy una diversificada infraestructura 
para servicios personalizados, entre ellos, jaulas con almacenamiento 
a piso y en cantilever para isotanks para gases 2.1 ó 2.3, espacios 
para gases específicos inflamables (2.1) y tóxicos (2.3), espacios per-
sonalizados para maquilas, operaciones para clientes retail, arriendo 
de bodegas, operación logística, entre otras.

Se suma a esto además la pronta incorporación de su ‘Bodega 6’ 
para sustancias inflamables, considerada la más grande construida 
en Chile, la cual tendrá capacidad para 5.800 pallets y se encontrará 
disponible a fines de 2018.

[ LOGISNEWS ]

CONSTRUCCIÓN DE CUARTA 
ETAPA DE CENTRO DE 
BODEGAJE MILAGRO DE NOS
A toda máquina se trabaja en la cuarta etapa y final del Centro de 
Bodegaje Milagro de Nos; recinto que ofrecerá 9.531 m2 más de es-
pacios de bodegas para arriendo. 

En un terreno de 7 hec-
táreas, se completarán 
36.300 m2 de super-
ficie construida para 
almacenar productos. 
El centro Milagro de 
Nos se ubica a esca-
sos metros de la Ruta 
5 Sur, por el ex Camino 
Calera de Tango, otor-
gando una inmejorable 
conectividad con las 
más importantes auto-
pistas urbanas.

Este centro de almacenamiento cuenta con similares característi-
cas que sus antecesores con una construcción en acero estructural, 
hormigón armado y albañilería; revestimientos metálicos en muros 
y cubiertas metálicas con aislación térmica. En tanto, los muros pe-
rimetrales son de albañilería hasta 2,50 metros, iluminación natural 
y artificial, ventilación forzada y pavimentos interiores de hormigón 
afinado con tratamiento anti polvo.

Además el centro cuenta con red húmeda y seca, redes subterráneas 
para telefonía y datos. Se pueden construir oficinas y áreas de servi-
cios y existen arranques a redes sanitarias en múltiples lugares con 
remarcadores independientes. Los patios de maniobra son amplios y 
de pavimento asfáltico con excelente iluminación. Se espera entregar 
la cuarta etapa del centro el primer semestre de 2019.
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