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UNION:

FACTOR ESENCIAL DE LA LOGISTICA

La situacién que estamos viviendo a nivel
mundial, sin duda, ha cambiado y cam-
biarad el modo de hacer las cosas, de vivir,
de trabajar y también de operar en esta
industria. En este sentido, es fundamental
conocer cdmo se presenta el mundo ante
esta nueva situacién y como lo logistica
cumplird en esta nueva dindmica su rol
operacional, comercial y social.

En lo puntual, la industria logistica no ha
estado exenta de cambios. La propaga-
cion del Covid-19 ha impulsado la trans-
formacién digital de la operacién y de sus
formas de trabajo; se ha hecho visible la
necesidad de que la industria avance en
este sentido como forma de potenciar el
negocio y los proveedores de la industria
deben ir en esa linea. Otro factor ha sido
la Omnicanalidad. Durante los ultimos
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APL LOGISTICS

COVID-19 GUIA DE ACCION

PROVEEDORES ESTRATEGICOS

MEGACONSULTING

anos, las empresas han ido avanzando en
este sentido, paso a paso, encabezando
esta realidad las grandes empresas del Re-
tail. Instaurar esta visién de operacion hoy
es clave, reflejada -por ejemplo- en la ra-
pida implementacion de canales digitales
por quienes aun no se subian a este carro.
El comercio electrénico se ha transforma-
do en un aliado comercial para muchos
sectores, durante esta pandemia.

Como toda buena cadena, el eslabén de
la distribucion también ha tenido cam-
bios y hoy es fundamental que este sec-
tor ofrezca soluciones y cuente con las
capacidades para llegar a las casas de
los consumidores, manteniendo tiempos,
calidad de servicio y costos. Todo lo vivi-
do ha llevado a un replanteamiento de
los negocios para que, de la mano de la
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infraestructura, los equipamientos y las
tecnologias respondan a los procesos del
futuro. Aqui las soluciones deben ser inte-
grales, las empresas proveedoras de servi-
cios para la industria se veran en la nece-
sidad de relacionarse e interactuar entre
si para poder ofrecer una vision amplia de
las operaciones.

Hoy mas que nunca, la cadena debe estar
aceitada y fluida; con infraestructura in-
terna capaz de sostener los cambios, con
colaboradores preparados, con tecnolo-
gias a la medida de las operaciones y equi-
pamientos adecuados. En otras palabras,
se debe reforzar los disefios logisticos que
ayuden a fortalecer la operacién y llevar
a las empresas a operar con éxito en esta
nueva realidad.
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" MAS ALLA DEL GRAN.

" _.CONFINAMIENTO " =.

EMERGIENDO MAS FUER TE AT
UNA NORMALIDAD DIFERENTE— = —

COVID-19 GUIA DE ACCION PARA EJECUTIVOS. EN TODO EL MUNDO,
LA PANDEMIA DE COVID-19 HA QUITADO VIDAS Y EMPLEOS, DANADO
INDUSTRIAS Y EMPRESAS, Y CONVERTIDO LO INIMAGINABLE EN LO
HABITUAL. UN REGRESO A LA NORMALIDAD, SIEMPRE QUE SEA, SERA
UNA NORMALIDAD DIFERENTE. LO QUE HAGAMOS AHORA DEFINIRA
EL FUTURO Y, SIN EMBARGO, TOMAR DECISIONES Y ACTUAR CON
SEGURIDAD NUNCA HA SIDO TAN DIFICIL.
que pueden mejorar nuestra ca-

A pacidad de recuperacién y forta-

Por: IBM Institute for
Business Value (IBV)

TEAT IBM Institute for

===2=T2a Business Value

mente " Reducir los costos operativos y mejorar la
continuidad de la cadena de suministro ' Promo-
ver el acceso remoto a todo " Acelerar la agilidad y
la eficiencia I Protegerse contra nuevos riesgos de

unque cada dia trae mas incerti-
dumbre, hay acciones definitivas

REVISTA LOGISTEC -

leza. Un marco que describe un camino a seguir,
brindando claridad en medio de la incertidumbre,
puede marcar la diferencia entre las organizacio-
nes que prosperan y las que no.

Este informe especial del IBM Institute for Business
Value (IBV) proporciona dicho marco, organizado
en torno a siete imperativos clave que seran Utiles
para el equipo ejecutivo de cualquier organizacién.
Estas siete dreas son: ' Empoderar a una fuerza
laboral remota I Involucrar a los clientes virtual-

MAYO | JUNIO 2020

ciberseguridad ' Apoyar a proveedores de la salud
y servicios gubernamentales.

Esta guia es préctica y procedimental, y ofrece un
conjunto de actividades que deben abordarse de
inmediato, si aliin no lo han hecho. También sugie-
re consecuencias a largo plazo y cambios persis-
tentes que el Covid-19 ha traido a las industrias,
empresas y hébitos individuales. Estos cambios
requieren acciones inmediatas para garantizar que
las empresas se adapten a lo que serd un nuevo
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tipo de normalidad diferente. Hay mucho
por hacer y parecerd desalentador. Todo
el equipo ejecutivo deberd comprometer-
se. Nuestra normalidad diferente incluira
nuevos hébitos: organizativos, sociales
y culturales. Cada lider tendrd un papel
gue desempefiar en la preparacién de la
organizacién para un futuro exitoso. Ha-
gadmoslo.

s’j/’M /F )E/QL\’T”VQ ﬂ
EMPODERAR
A LA FUERZA
LABORAL
REMOTA

Asignacion de liderazgo sugerida: lideres
de talento y directores de recursos huma-
nos (CHRO)

Entre los muchos costos econédmicos que
el Covid-19 ha exigido, los impactos en el
lugar de trabajo han estado entre los mas
significativos. Los desafios ya considera-
bles de la gestién del capital humano en
un entorno laboral tipico (liderazgo, com-
promiso de la fuerza laboral, productivi-
dad, habilidades) se han trasladado a un
territorio desconocido.

La actual crisis mundial estd actuando
como un acelerador para un cambio ma-
sivo e instantaneo, la forma en que tra-
bajamos, cémo nos comunicamos entre
nosotros y con nuestros equipos, o cémo
aprendemos e innovamos, todo esto se ha
transformado por completo en cuestién
de semanas. El trabajo del CHRO nunca
ha sido mas importante o dificil. Mante-
ner la comunicacion, la colaboracién, las
capacidades y la cultura en un modelo
operativo virtual es ahora el trabajo de los
lideres de recursos humanos de todo el
mundo.

¢Cémo estdn cambiando a un modelo
completo de "trabajo desde casa" mante-
niendo a la fuerza laboral comprometida
y productiva, creando agentes virtuales
sobre la marcha, haciendo un seguimien-

to de los trabajadores esenciales en me-
dio de una crisis y activando una sélida
plataforma de aprendizaje en linea, todo
mientras planifica, simultdneamente, el
reingreso y una nueva normalidad desco-
nocida?

Uno de los primeros pasos esenciales
debe ser abordar la salud y seguridad de
los empleados. Una nueva investigacion
de IBV indica que los empleados que tra-
bajan desde casa estdn mas preocupa-
dos por su salud y la de sus familias. Para
muchas empresas en modo de crisis, esto
ha significado cerrar oficinas y lugares de
trabajo, identificando rédpidamente a los
trabajadores esenciales e implementando
politicas de trabajo remotas con las herra-
mientas y tecnologias asociadas.

Pero potenciar una fuerza de trabajo re-
mota saludable va mas alld de proporcio-
nar herramientas de acceso a la red y soft-
ware para reuniones grupales. Equipar a
los empleados para que trabajen produc-
tivamente fuera de una oficina tradicional
también es un desafio cultural. Por ejem-
plo, ¢Cémo pueden los lideres reflejar los
valores de la empresa a los empleados
que trabajan en sus hogares? ;Como se
pueden equipar los equipos para trabajar
juntos cuando estéan fisicamente separa-
dos? ;Como se comunican las organiza-
ciones con la fuerza laboral global y local-
mente?

Los lideres que se centran en generar
confianza, flexibilidad y resiliencia en una
cultura de fuerza laboral adaptable estan
ayudando a sus empleados a ser las me-
jores versiones de si mismos, tanto fisica
como mentalmente, ya sea que trabajen
cara a cara o de pantalla a pantalla. En
Citrix, el Director de Personal ha notado
que el aumento de las comunicaciones
publicas y dirigidas sobre lo conocido y
lo desconocido ha ayudado a infundir una
sensacién de calma entre su fuerza labo-
ral, permitiendo a los empleados mante-
nerse enfocados y productivos.

Algunas organizaciones han recurrido a
asistentes virtuales y chatbots para pro-

mover mensajes frecuentes y consisten-
tes. Incluso antes de la crisis actual, Sie-
mens habilité un chatbot de inteligencia
artificial para su funcién de recursos hu-
manos llamado Carl que respondia a un
millén de consultas de empleados al mes.
Los asistentes virtuales se pueden confi-
gurar rdpidamente, lo que los convierte en
una opcidn atractiva para muchas organi-
zaciones en este momento.

Estas son las medidas a corto plazo que
los lideres de talento y los CHRO deberian
tener implementados ahora para ayudar a
sus equipos remotos a ser productivos y
comprometidos:

B Canales digitales y servicios de infor-
macién que brinden a los empleados in-
formacién las 24 horas, los 7 dias de la
semana, y respuestas relacionadas con
crisis a Covid-19 y preguntas de la fuerza
laboral.

M Identificacién clara y autorizacién de los
empleados esenciales.

H Una evaluacidn, con su asesor general,
de cualquier implicacién legal o responsa-
bilidad asociada con las politicas actuales
o revisadas para su organizacion.

M Politicas revisadas que especifiquen las
expectativas de trabajo remoto y acuerdos
de trabajo flexibles con un apoyo visible y
claro hacia las obligaciones familiares y
de salud mental de los empleados.

B Credenciales o certificados para los
empleados esenciales, que les permitan
viajar a sitios criticos en caso de restric-
ciones de viaje en curso.

M Identificacién de proveedores de servi-
cios externos que podrian proporcionar,
temporalmente, habilidades y servicios
virtuales al personal que esté sobre exigi-
do para manejar la carga adicional.

La comunicacién es clave. Hay que tener
en cuenta que lo que los lideres piensan
que se estdn comunicando no siempre se
percibe de la manera en que pretenden.

www.logistecshow.cl
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Nuestra investigacién muestra que el
74% de los ejecutivos dicen que actual-
mente estdn ayudando a sus empleados
a aprender a trabajar de nuevas maneras,
sin embargo, solo un tercio de los emplea-
dos encuestados dijo lo mismo: una bre-
cha de 36 puntos. Claramente, necesita-
mos construir bucles de retroalimentacion
en todas las interacciones. El siguiente
paso para muchas empresas es pasar del
modo de crisis a una normalidad diferen-
te, con el regreso al lugar de trabajo como
un obstaculo inevitable para abordar en el
camino.

Una encuesta de IBV a ejecutivos globa-
les, actualmente en el campo, indica que
esperan tener dos veces y media mas tra-
bajadores remotos dentro de dos afios de
lo que tenian antes de la crisis sanitaria.
Por lo tanto, el enfoque vital a més largo
plazo para CHRO vy la suite C es construir
una organizacién que mueva a la fuerza
laboral més alld del estado neutral de cri-
sis para volverse globalmente resistente y
mds capaz de predecir crisis en el futuro
(ver Figura 1).

Los lideres de talento y los CHRO debe-
rian desarrollar un plan a largo plazo que
abarque el reingreso y el trabajo remoto
mientras avanzamos hacia una normali-
dad diferente, considerando lo siguiente:

B Estrategias y politicas de la empresa
gue respalden el trabajo remoto y distri-

FIGARA 1
PLANEFICACION MAS INTELMGENTE DE LA FUERZA
LABORAL EN EL CAMING HACIA UNA NUEVA NORMALIDAD

buido, con orientacién y normas especi-
ficas.

B Generar una visién clara de cémo la
culturay los sistemas de gestién se expre-
san y equilibran en un entorno remoto.

B Generar una cultura que aplica los prin-
cipios subyacentes de agilidad en todos
los aspectos del negocio, habilitada por
métodos, herramientas y formas de traba-
jo de comunicacién digital sélidos.

H Disefar espacios de trabajo fisicos y
digitales flexibles, y flujos de trabajo que
fomenten una cultura colaborativa, répi-
damente adaptable al cambio y tan eficaz
de manera remota y distribuida como en
un entorno compartido.

B Poner en marcha una estrategia acele-
rada en linea, de habilidades personaliza-
das y de desarrollo para que los emplea-
dos se adapten a las nuevas necesidades
y a los negocios reestructurados.

H Poseer una visién renovada de la bus-
gueda de talento y como se realiza el tra-
bajo en un entorno remoto donde todos
los recursos ahora son equidistantes y
accesibles digitalmente, como el trabajo
compartido, la contratacién colectiva y la
busqueda distribuida de talento.

B Fomentar una mentalidad de innova-
cién que aproveche la oportunidad para
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dar un paso atras y evaluar dénde se po-
dria reinventar, refinar o volver a dedicar
el trabajo.

IMPERATIVO 2
INVOLUCRAR A
LOS CLIENTES
VIRTUALMENTE

Asignacion de liderazgo sugerida: Direc-
tores de Marketing (CMO)

En esta pandemia, con sus requisitos de
distanciamiento social extremo, los clien-
tes tienen preguntas, muchas exclusivas
de esta situaciéon que no se han hecho
antes. Los centros de servicio, las lineas
de llamadas gubernamentales y los pro-
veedores de atencién médica se han
visto inundados de grandes volimenes
de llamadas. Aunque muchas de las pre-
guntas tienen motivaciones en comdn,
invariablemente no se pueden encontrar
las preguntas frecuentes tipicas en el sitio
web y la capacitacién de un gran grupo
de representantes de servicio para brin-
dar respuestas precisas en un entorno
que cambia rdpidamente descubre las
tensiones en el modelo actual de centro
de contacto.

La demanda exponencial puede satis-
facerse con el poder exponencial de las
herramientas digitales. La |A conversacio-
nal debe ser generalizada, ya sean chat-
bots, agentes virtuales y otros procesos
automatizados, que se han abierto paso
gradualmente en las operaciones comer-
ciales y gubernamentales en los ultimos
anos.

En 2018, Vodafone implementd un agente
virtual llamado TOBi para complementar
sus agentes humanos de servicio al clien-
te.

Ahora, ese mismo enfoque se estd utili-
zando para abordar el alcance de Covid-19
a hospitales, agencias de salud, lineas de
servicios gubernamentales y mas. Dada
la eficiencia y la eficacia de los recursos

S
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de estas herramientas y procedimientos, y
la velocidad con la que pueden integrarse
(los asistentes virtuales pueden ponerse
de pie en cuestién de horas, en algunos
casos), es probable que se conviertan en
herramientas comerciales centrales para
este momento de crisis. De hecho, dos
afos antes del Covid-19, el 97% de los
ejecutivos indicaron que su organizacion
desplegaria més herramientas de IA.

En tanto y de acuerdo al actual contexto,
estos son los esfuerzos de participacion
virtual que los CMO ya deberian tener en
proceso:

B Mensajes digitales efectivos en sitios
web y aplicaciones que se comuniguen
claramente con los clientes @ Cambio de
representantes de servicio al cliente de
centros de llamadas a trabajo desde casa
B Automatizacién de solicitudes de gran
volumen, agentes virtuales de voz y chat
y respuesta de voz interactiva (IVR) basa-
da en la nube M Desviarse de la voz a la
mensajeria para mejorar los tiempos de
respuesta, la automatizacién y la eficien-
cia del agente M Mecanismos de medicidn
y prueba para recopilar datos sobre efec-
tividad y resultados, y refinar procesos M
Construir, capacitar e implementar la fun-
cionalidad de conversacién en una gama
de aplicaciones, dispositivos y canales lo
méas amplia posible.

El compromiso virtual con clientes y so-
cios seguird siendo una parte central de
los negocios, incluso cuando restablez-
camos las interacciones cara a cara. Las
practicas de ventas y servicios seran al-
teradas indeleblemente. Los clientes se
estdn acostumbrando a la velocidad de
respuesta que proporcionan los formatos
de interaccién virtual. Al mismo tiempo, las
empresas querrdn generar diferenciacion
en el espacio digital, creando experiencias
en tiempo real que sean auténticas, rele-
vantes y distintivas. Estos son los atributos
que los CMO deben esperar y trabajar a
largo plazo:

B Desarrolle un centro de excelencia para
el compromiso virtual con el cliente que

pueda ser transferido al negocio central
después de la crisis M Amplie las practi-
cas de agente de SAC en el hogar, incluso
cuando se eliminen las restricciones labo-
rales en la oficina M Explore los centros
de contacto de préxima generacién “As a
Service” B Adopte la mensajeria, versus la
voz, como un canal de servicio escalable y
de menor costo M Establezca un entorno
de autoservicio digital con comunicacién
relevante y oportuna que proporcione el
valor, los datos y las ideas que los clientes
necesitan y desean M Desarrolle nuevos
modelos de negocios digitales, en res-
puesta a la reestructuracién del marketing
y los comportamientos, asi como nuevas
estructuras de costos y ecosistemas.

Incluso, a medida que se restablecen las
interacciones cara a cara, los CMO se es-
tédn dando cuenta de que las practicas de
ventas y servicios se han alterado indele-
blemente. No es probable que los clientes
renuncien a la velocidad de respuesta que
ofrecen los formatos de interaccién virtual.

Por lo tanto: I Acelere el redisefio y la
integracién de las experiencias digitales
de los clientes en toda la empresa y cree
viajes de cliente virtual de extremo a extre-
mo, con alta especificidad, individualidad,
personalidad de marca y satisfaccion
Debe centrarse en la arquitectura de da-
tos y la transformacién de IA para ofrecer
experiencias nuevas, integradas y perso-
nalizadas en tiempo real [ Aproveche las
plataformas de comercio basadas en la
nube, aumentadas con IA, blockchain y
otras tecnologias avanzadas para ejecutar
una transformacién digital.

IMPERATIVO 5
REDUCIR

LOS COSTOS
OPERATIVOS

Y MEJORAR LA
CONTINUIDAD
DE LA CADENA
DE SUMINISTRO

EMO ™ LOG
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Las empresas crean cadenas de suminis-
tro esperando que los materiales y otros
insumos estén disponibles cuando, donde
y como se necesiten. La crisis de Covid-19
ha hecho aficos esta premisa, haciendo
necesario que las cadenas de suministro
sean mas dindmicas, receptivas e interco-
nectadas con el ecosistema y los proce-
sos de una organizacion.

Las organizaciones también enfrentan
desafios significativos cuando se trata de
liguidez. Algunos escenarios sugieren que
mas del 20% de las compafiias publicas
globales se quedaran sin efectivo en los
préximos seis meses sin alguna forma de
intervencion.

Si bien el impacto de la crisis de Covid-19
varia significativamente segun la indus-
tria, prosperar requerird reequilibrar y ali-
nearse para la nueva normalidad.

Las cadenas de suministro actuales son
increiblemente complejas, con innumera-
bles socios repartidos en multiples geo-
grafias como parte de un ecosistema de
comercio global entrelazado. Comprender
los riesgos de la cadena de suministro re-
quiere ganar visibilidad mucho mas alld
del nivel superior en los proveedores de
nivel 2 y nivel 3 que, a pesar de sus ta-
mafios relativamente pequefos, pueden
interrumpir répida y significativamente la
produccion.

El impacto de los confinamientos a prin-
cipios de 2020 desperté un gran interés
en la diversificacion geogréfica de las ca-
denas de suministro. Informes recientes
muestran que mas del 90% de las com-
pafifas Fortune 1000 tienen proveedores
de nivel 2 en las regiones de China mas
afectadas en la fase inicial de la pandemia
global de COVID-19.

La capacidad de generar datos granula-
res en tiempo real sobre las cadenas de
suministro ha pasado de ser atractivo a
ser necesario. La volatilidad se ha vuelto
hiperlocal, con un exceso de inventario en
una ciudad y una gran necesidad en otra.
Mientras tanto, los datos macro sobre la

propagacién y los patrones del Covid-19
se estan colocando en capas en los datos
de suministro e inventarios para predecir
el flujo y la demanda. Para muchas em-
presas, ahorrar unos dias puede marcar
una gran diferencia tanto en la prepara-
cién como en la recuperacién del impacto.

Afortunadamente, las herramientas y los
enfoques disponibles para abordar los
costos son enormemente mas sofistica-
dos y efectivos que los enfoques de "ajus-
te del cinturén" de las recesiones anterio-
res. Ahora es posible crear oportunidades
para saltar a una nueva frontera de rendi-
miento que sea mas eficiente y efectiva.
Los CFO y CSCO deben analizar los pun-
tos débiles de hoy para prepararse mejor
para el mafana.

Si bien nadie puede prever lo que esta en
la tienda, las organizaciones pueden apro-
vechar la IA y otras tecnologias, como la
automatizacion, blockchain, IoT, 5G vy la
informética de punta, para reequilibrar los
costos de manera inteligente, construir
una cadena de suministro global mas in-
teligente y ayudar a convertir lo inimagi-
nable en lo anticipado.

Ya se ha incrementado la agilidad como
incentivo, con algunas empresas euro-
peas que han pasado del transporte mari-
timo a un transporte ferroviario mas caro,
pero mas rapido. Un curso para la resilien-
cia puede ser asociarse con socios de la
cadena de suministro para establecer un
sistema coordinado de apoyo a la crisis.

Mds alld de la cadena de suministro, a
medida que las empresas se modifiquen'y
las finanzas estén bajo estrés, habré un in-
centivo claro por la agilidad y la velocidad
en el ajuste de los modelos comerciales y
la estructura de costos para emerger mas
fuertes en la "normalidad diferente”.

Esto reforzard las acciones decisivas para
reconsiderar los fundamentos y priorida-
des del negocio, los modelos de organiza-
cioén, las estructuras de costos y la forma
en que se llevan a cabo los negocios y se
realiza el trabajo.
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Anticipamos que se deberia acelerar el
surgimiento de modelos basados en la
nube “as a service’, la reinvencién de flujos
de trabajo empresarial esencial con auto-
matizacion, IA, blockchain, 10T y otras tec-
nologias emergentes, asi como algunas
otras medidas radicales de eliminacién de
costos y re-composiciones de negocios a
través de fusiones y adquisiciones.

Durante esta crisis y en el futuro normal
diferente, los datos y la tecnologia inte-
grados son fundamentales para que las
CSCO y los CFO forjen cadenas de sumi-
nistro mas inteligentes que puedan ayudar
a reducir costos y permitir una respuesta
rédpida, tanto a las oportunidades comer-
ciales como a futuras interrupciones.

Esto es lo que los CFO y CSCO ya de-
berian tener implementado: ' Fortaleci-
miento de la gestidn de efectivo y liquidez
con medidas de proteccién asociadas y
acceso a fuentes alternativas de finan-
ciamiento, incluidos estimulos y ayuda
del gobierno [ Evaluacién de los riesgos
de la cadena de suministro, incluidos los
proveedores de nivel 2 y nivel 3. " He-
rramientas y andlisis en tiempo real para
abordar la volatilidad de la demanda, op-
timizar pedidos / inventario y acelerar las
reacciones ante la interrupcién [ Reeva-
luacién de la estrategia de abastecimiento
y las redes de proveedores, sopesando lo
global versus lo local " Reasignacién de
inventario y priorizacién basada en la criti-
cidad [ Visibilidad local de las fluctuacio-
nes de inventario y las limitaciones logisti-
cas, incluida la mano de obra ' Considere
segmentar a los clientes por prioridad
relativa y confianza en la capacidad de
entregar [ Répida extraccién de costos
donde haya reducciones temporales de
la demanda * Una evaluacién de las in-
versiones en curso, en vista del entorno
futuro y la adaptacién que una empresa
requerird para emerger mas fuerte.

Como anticipamos las diferentes condi-
ciones normales por venir, el objetivo es
integrar mejor los datos y la tecnologia
para construir cadena de suministro mas
inteligentes y mejores. W

www apllogistics com

rodrigo_blanco@apilogistics.com
#56224220800
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ero, ¢como se logra garanti-

zar el abastecimiento en un

esquema fracturado, restrin-

gido y hostil? la respuesta se

encuentra en la integracion e
identificacion de aquellos actores esencia-
les para garantizarlo, entre los cuales se
cuentan los Operadores Logisticos, part-
ners estratégicos de diversas industrias y
cuyo musculo operativo es hoy mas nece-
sario que nunca.

A medida que los efectos sanitarios de la
pandemia de Covid-19 continta profun-
dizdndose y expandiéndose a diferentes
latitudes, las restricciones aplicadas a las
poblaciones para detener la propagacion
del virus, entre las que se cuentan: las
cuarentenas, cordones sanitarios, el cierre
de comercios y las prohibiciones de via-
jes, han producido consecuencias masivas
para la economia mundial. Los datos para
medir estos efectos alin no se contabilizan
del todo, aunque expertos a nivel mundial
aseguran gue tanto las pérdidas humanas
como los costos econdémicos y sociales
serdn mucho mas altos de lo imaginado,
al tiempo que multiples dimensiones de
la crisis se iran visualizando en el tiempo,
dimensiones sin precedentes y absoluta-
mente desconocidas.

Asi, entre las principales preocupaciones
de los gobiernos de las naciones afecta-
das por la pandemia, se cuentan no sélo
la disponibilidad y fortalecimiento de sus
respetivos sistemas sanitarios, sino tam-
bién, la puesta en marcha de diversas
medidas, legislaciones y normativas que
apunten a proteger el empleo, la econo-
mia y el bienestar general de la poblacién,
siendo este Ultimo factor multidimensio-
nal, ya que —en tiempos de pandemia- la
incertidumbre social se exacerba en mu-
chos niveles, sobre todo en lo relacionado
a la adquisicion a bienes esenciales como
alimentos y otros productos de primera
necesidad, o el simple acceso a servicios
basicos como la electricidad.

El caso chileno no es una excepcién, asi
lo han expuesto académicos de la Uni-
versidad de Chile, lo que han estimado

gue desde el anuncio de la Fase 4 de la
pandemia en el pais y la declaracién de
Estado de Catastrofe Nacional, que aca-
rreé medidas como el cierre de fronteras,
la suspension de clases en todo tipo de
establecimientos educacionales, cuaren-
tenas obligatorias, toque de queda, el cie-
rre de comercios, entre otras; los niveles
de estrés social han aumentado conside-
rablemente; lo que implica el despliegue
de conductas de “supervivencia” entre las
personas, basadas en el miedo.

Entre las conductas descritas por los
académicos, sobresale el sobreabasteci-
miento. En este punto, la académica del
Departamento de Psicologia, Vanetza
Quezada-Scholz, explicé que “las perso-
nas compran mas de lo que necesitan por-
gue les otorga una sensacién de seguri-
dad, siendo una forma activa para regular
el miedo y la ansiedad frente a una ame-
naza de la cual sabemos poco o nada. La
incertidumbre frente a Covid -19 facilita y
acelera el comportamiento evitativo. Estos
pueden resultar desmedidos, o incluso ge-
nerar situaciones de sobre exposicion sin
considerar riesgos”, destaco.

De ahi que Quezada- Scholz, estimara
que considerar factor psicolégico frente
a la contingencia actual es esencial para
las autoridades, “ya que permite detectar
sefales de amenaza que llevan a las per-
sonas a pensar que el contagio y la priva-
Cion se hacen una realidad cada vez mas
probable. El miedo y la ansiedad surgen
como respuestas naturales. Por ello, tener
la posibilidad de quedarse en casa y estar
bien abastecido permite disminuir estas
emociones”, agregé la investigadora.

Como se aprecia, el garantizar el abaste-
cimiento y /o provisién de bienes hacia la
poblacién en tiempos como el que atrave-
samos tiene implicancias sociales profun-
das, que van mucho mas alla de lo mera-
mente econdmIco; y en principio, es tarea
de los gobiernos poner en funcionamien-
to las medidas necesarias para evitar el
desabastecimiento interno, promoviendo
medidas de facilitacion para el comercio
exterior y garantizando a los actores del

www.logistecshow.cl
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comercio, a los productores, a la industria
y a los multiples actores del sector logis-
tico local las condiciones para seguir ope-
rando.

DE LO
"ESENCIAL"

¢{Como garantizar el abastecimiento de
bienes “esenciales” a la poblacion? Es por
tanto, una de las primeras y decisivas inte-
rrogantes que los gobiernos de las nacio-
nes afectadas por la pandemia deben res-
ponder tempranamente. Pero, el “como”
implica un desafio no menor, sobre todo
en el actual contexto, en el cual las restric-
ciones de desplazamiento surgen como el
gran escollo a sortear.

Es justamente esta complejidad la que
han abordado expertos a nivel mundial;
aduciendo que si bien las cadenas de su-
ministro globales se han visto profunda-
mente exigidas, siguen funcionando; por
lo cual, efectos como el de “las estanterias
vacias” se deberfa, principalmente a una
deficiente estrategia de abastecimiento
interno o local.

En este contexto, Juergen Voegele, Vice-
presidente de Desarrollo Sostenible del
Banco Mundial ha sostenido que “en
todo el mundo, vemos a consumidores
gue realizan compras precautorias porque
estan preocupados por el futuro y desean
abastecerse para alimentar a sus familias,
ejerciendo una presiéon excepcional sobre
ciertos productos; y muchas cadenas de
suministro —a nivel local- todavia no son
capaces de reorientarse hacia estos nue-
vos patrones de consumo”.

Si consideramos lo expuesto por Voege-
le, tenemos que para garantizar el abas-
tecimiento interno en el actual contexto,
marcado por las restricciones de desplaza-
miento, es necesario visualizar la operativa
completa del esquema de suministro de
diferentes bienes y servicios, considerar a
cada uno de los actores que intervienen
en cada uno de los procesos que permiten
gue una mercaderia llegue hasta la gén-

dola de un supermercado o a la puerta de
un consumidor.

Atendiendo a este imponente desafio,
tempranamente, Basil Pietersen el pre-
sidente de FIATA, organizacién no gu-
bernamental integrada por asociaciones
gremiales del rubro supply chain que re-
presentan a mas de 40.000 empresas de
transporte y Operadores Logisticos a ni-
vel mundial, hizo un llamado a todos sus
miembros a tomar un rol activo y parti-
Cipativo en la generacién de normativas
relacionadas al abastecimiento interno
y al comercio exterior en sus respectivos
paises, instandolos a unirse y transmitir un
mensaje, claro y conciso, a sus respectivos
gobiernos nacionales: “los agentes de lo-
gisticos son fundamentales para el renaci-
miento de cada economia y deben estar
en el corazdn de lo que se requerird en la
reforma de facilitacién del comercio exte-
rior y del abastecimiento interno”.

De las palabras de Pietersen, se despren-
dia una realidad a estas alturas ineludible
“el papel de los miembros de los agentes
logisticos es garantizar el suministro de ali-
mentos y las necesidades basicas para las
comunidades, economias y sus ciudada-
nos afectados por Covid-19“, sosteniendo
que en la lucha logistica que se avecinaba,
todos los actores del rubro eran un com-
ponente clave.

ABASTECIMIENTO
GARANITIZADO
LA PROMESA
CHILENA

El pasado 3 de Marzo, tras anunciarse la
Fase 4 de la pandemia en Chile; entre las
diversas acciones anunciadas por el Presi-
dente de la Republica, Sebastian Pifera;
una declaraciéon cobré una alta relevancia
entre la poblacién: “la cadena de abaste-
cimiento y produccién funciona con nor-
malidad”.

La afirmacion expuesta por la maxima au-
toridad de gobierno, con el correr de los
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dias se trasformé en una suerte de pro-
mesa hacia los consumidores para evitar
el sobreconsumo y otras conductas con
base en el miedo; No obstante, también
existiria una suerte de promesa subya-
cente, hacia los actores del comercio, de
la produccion, de la industria y servicios
catalogadas como “esenciales”, a quienes
debian entregarseles las condiciones para
seguir operando en el nuevo esquema;
una tarea nada f4cil, sobre todo si se con-
sidera que solo a nivel logistico, el abas-
tecimiento de bienes y servicios “esencia-
les” implica mucho més que el transporte
de bienes de un punto a otro.

Ignacio Alcalde
Gerente General
TW Logistica

En la medida que el desafio se visualiza-
ba, la discusion de “lo esencial” cobrd
relevancia entre los actores de diversos
sectores del comercio y sus partners logis-
ticos. En tiempos de pandemia, ;qué tan
esencial es el transporte, almacenamien-
to y distribucion de vestuario o equipos
tecnolégicos, versus el de insumos mé-
dicos, alimentos, y articulos de higiene?
iSe debe restringir el desplazamiento de
mercaderias “no esenciales”? Las pregun-
tas expuestas pueden resultar facil de res-
ponder, y resulta igualmente facil asumir
gue se debe dar prioridad a los tipos de
carga “esencial” para el combate frente al
Covid-19. Si, parece facil, pero en rigor no
lo es.

Cynthia Perisic
Gerente General
ALOG Chile

En este contexto, Cynthia Perisic, Gerente
General de la Asociacion Logistica de Chi-
le, entidad que reune cerca del 80% de
las empresas del rubro a nivel pais, indicé
gue para dar garantias en torno al abaste-
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cimiento interno, la clave estaba en iden-
tificar concretamente a aquellos actores
de los rubros esenciales para esta tarea y
entregarles garantias para operar.

Lucas Ballivian
Gerente Comercial
EIT Logistica

L1t

La discusién, segun Perisic, no debia cen-
trarse en los bienes “esenciales” o mejor
llamados “bienes de primera necesidad”,
indicando que “para garantizar el eficien-
te flujo y abastecimiento de bienes sani-
tarios (farmacéuticos) y aquellos cataloga-
dos de primera necesidad, era necesario
garantizar también, el flujo de la carga
general (suntuaria), desde las termina-
les portuarias y aeroportuarias hasta sus
Centros de Distribucién; a fin de descom-
primir las operaciones en dichos recintos,
ya que de no ser asi, deberfan asumir el

acopio de este tipo de mercancias en sus
instalaciones, ocasionando un colapso de
grandes magnitudes; situacién que en el
actual contexto debia evitarse”.

Segun lo expresado por Perisic, cuando
se trata del abastecimiento interno y el
eficiente flujo logistico resulta determi-
nante tener en cuenta a los Operadores
Logisticos, actores que son profunda-
mente determinantes en el transporte,
almacenamiento y distribuciéon de todo
tipo de mercancias a nivel pais. “En una
primera instancia, los trabajadores de
este rubro no estuvieron contemplados
en los Instructivos para Permisos de Des-
plazamiento elaborados por la autoridad
Gubernamental, una situacién que como
Asociacién pusimos en la discusién ante
Los Ministerios de Transporte e Interior a
fin de que se corrigiera, ya que estas em-
presas y sus trabajadores son “esenciales”
para garantizar el suministro de diversas
mercaderias para diversas industrias y
consumidores a nivel pais. En esta tarea,

nos enorgullece decir que fuimos escu-
chados, vy el rol de los OL es reconocido
como esencial en la practica”.

LA VOZ DE LOS
OPERADORES

Consultado respecto a cémo evalta el
manejo de las autoridades en torno a ga-
rantizar o facilitar el abastecimiento de
bienes y servicios a nivel pais, Ignacio Al-
calde, Gerente General de TW Logistica,
Operador 4PL, ligado al rubro del consu-
mo masivo, tecnologia, farmay productos
peligros, sostuvo que “el Instructivo para
Permisos de Desplazamiento generado
por la autoridad ha sido muy valioso ya
gue ha definido a todos los actores de la
industria como “esenciales”.

Al definir a la actividad logistica y a sus
actores como esenciales ha dado una se-
fAal clara de que se ha tomado en serio
la promesa de abastecimiento en el pafs.
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No obstante, me parece que inicialmente
falto un poco de proactividad para definir
bien como seria el sistema de transito de
las personas que trabajan en los rubros
esenciales, aunque creo que en una cri-
sis tan grande como la que atravesamos
esta problematica se ha superado pau-
latinamente y a nivel logistico no se han
producido grandes situaciones de quiebre
o desabastecimiento en ninguna linea de
productos a nivel nacional”.

Por su parte, Lucas Ballivian, Gerente Co-
mercial de EIT Logistica, indicé que “en el
tiempo la autoridad ha ido perfeccionan-
do los protocolos e instructivos de des-

plazamientos, lo que nos indica que han
tomado en consideraciéon la importancia
del abastecimiento en el cual nosotros,
como Operadores Logisticos, tenemos un
rol determinante.

Sentimos que la autoridad a entendido
el alcance del desafio del abastecimiento
interno, brindando a todos los actores de
la cadena de abastecimiento la posibili-
dad de operar, considerando no sélo las
operaciones relacionadas a los productos
de primera necesidad, sino también, la de
todo tipo de productos, pasando por las
operaciones en las terminales de carga,
bodegas, centros de distribucion, inte-
grando a todo el sistema.

Esto nos indica que las autoridades han
sido muy receptivas a escuchar a nuestra
industria, con el firme propdsito de que la
cadena de abastecimiento general no se
interrumpa, que las cargas sigan llegando
al pafs, que sigan llegando a los centros de
distribucion para asegurar los stocks para
garantizar la demanda actual y futura”.

En este contexto, Ballivian sostuvo que
“desde el inicio de la crisis sanitaria, nos
hemos venido preparando, monitoreando
la situaciéon externa y conociendo la ex-
periencia de otros paises, o que nos per-
mitié entender el escenario que ibamos a
enfrentar”, una labor que segun el Geren-
te Comercial de EIT Logistica es obligada.

“La planificacién y la gestién es vital para
los Operadores Logisticos cuando se esta
frente a eventos disruptivos como el que
enfrentamos, debemos estar preparados
para la contingencia, ser flexibles ante el
cambio de las reglas y dinamicas del jue-
go, con el objetivo de poder brindar a
nuestros clientes el apoyo que van a re-
querir para enfrentar la crisis.

Este es un tremendo desafio y es lo que
distingue el trabajo de los OL, ya que hoy
mas gue nunca las empresas requieren
partners logisticos flexibles que tengan la
capacidad de implementar procesos nue-
vos en tiempos cortos y con rapida res-
puesta de cara a sus clientes”, sostuvo.
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En torno a la percepcién ciudadana en
torno al rol de la actividad logistica a nivel
nacional, Alcalde manifest6 que “hay una
parte de la logistica, que es la que llega
a la puerta de la casa de las personas que
si esta siendo muy valorada, hoy en dia el
aumento de los despachos hasta el cliente
final, a través de los canales e-Commerce
gue hoy han tenido un fuerte aumento,
esta siendo muy valorado por la ciudada-
niay la gente al final del dia sabe que esto
representa un esfuerzo logistico impor-
tante que va en su directo beneficio”.

Sobre este punto, Ballivian sostuvo que
“hoy en dia se da un fenémeno bastan-
te curioso alrededor de la logistica y todo
lo que ha generado esta contingencia, y
es que efectivamente se ha visibilizado
mucho mas la operacion de la cadena
de abastecimiento completa, desde las
importaciones, pasando por el almace-
namiento y distribucion de los bienes de
consumo, y esa visibilidad ha hecho que
la logistica sea para las marcas el nuevo
marketing”.

Al punto, el Gerente Comercial de EIT Lo-
gistica manifestd que hoy en dia las mar-
cas y comercios no se estan diferenciando
sélo desde el punto de vista comercial,
sino que también a través de la logistica,
gue se alza como una actividad clave para
la creacion de valor. Hoy un producto con
buena logistica es altamente valorado por
el cliente o consumidor final. “Lo vemos
en el ciudadano de a pie que esta enten-
diendo el impacto de los procesos logisti-
cos en su vida cotidiana y para nosotros
como operadores resulta reconfortante
saber que hoy nuestro rubro es reconoci-
do por su valor estratégico”.

En tanto, en torno a las brechas que aun
subsisten en materia logistica, Ignacio Al-
calde, quien también es miembro del Di-
rectorio de Alog Chile, hizo hincapié en la
seguridad de la carga, argumentando que
“se esta viendo un aumento en los robos
de camiones y de carga en las carreteras,
lo que es muy delicado y esta es una ma-
teria que las autoridades de gobierno de-
berian abordar rdpidamente”.
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VISION DE LA

SUPPLY CHAIN:

EL DIA DESPUES

DE LA PANDEMIA

APRENDER DE LOS MOMENTOS DUROS ES UNA DE LAS CONDICIONES HUMA-
NAS ESENCIALES PARA HACER FRENTE AL FUTURO. ESTA CONDICION ES TAM-
BIEN REPLICABLE A NIVEL DE EMPRESAS Y ES HOY PUESTO A PRUEBA EN MU-
CHOS SECTORES, TRAS LOS HECHOS OCURRIDOS DESDE MARZO, FECHA EN
QUE SE INICIO EN CHILE LA LUCHA CONTRA EL COVID-19.

a Supply Chain ha sido una
de las industrias esenciales en
estos momentos. El reconoci-
miento a este sector pasa por
su capacidad de mantener el
abastecimiento en movimiento, a pesar
de los efectos propios de esta pandemia,
lo que ha tensionado enormemente las
cadenas a nivel mundial y local. Sin em-
bargo, a pesar de este complejo escenario

existe el consenso de que las cadenas de
abastecimiento han acompanado la brutal
caida de ventas en algunas empresas y el
explosivo aumento de demanda en otras.
La clave del éxito en esta dinamina ope-
racional ha estado en la flexibilidad de las
operaciones. Pero los efectos de esta crisis
sanitaria, a pesar de los esfuerzos, tam-
bién ha golpeado al sector, generando,
por ejemplo, la postergacién de proyectos
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no indispensables como ampliaciones de
CD, implementacién de S&OP, cambios
tecnolégicos; también se crearon equipos
de crisis; la higiene y seguridad pasé a ser
una primera necesidad al interior de las
empresas; el home office en buena par-
te de los ejecutivos y administrativos; el
reordenamiento de horarios de trabajo y
la reasignacion de funciones, entre otros
cambios. En cuanto a la relaciéon con los
consumidores y clientes, el miedo cons-
tante al desabastecimiento ha sido la som-
bra que ha tefiido este vinculo. La logistica
asoma como la punta de lanza para man-
tener -asumiendo un rol social- el abaste-
cimiento del pais, dando tranquilidad a la
poblacién, aunque en los primeros dias de
iniciada esta crisis fuimos testigos no solo
de redes de ultima milla colapsadas, sino
también aguas arriba de la cadena con
dificultades en la planificacion, deman-
da y produccién, en la distribucion y, por
supuesto, en el almacenamiento de sus
stocks. No existe etapa de esta cadena
gue no haya tenido un desafio o reto en
este periodo.

Pero la crisis sanitaria ya es una realidad en
Chile. En las ultimas semanas del mes de
mayo se ha generado un alza considerable
en el aumento de contagios y muertes en
el pais, situacién -que desde el punto de
vista de las autoridades- ha obligado a la
cuarentena total de la Provincia de Santia-
go (32 comunas) més otras de la region y
el pais. Se estima que mas de 5 millones
de chilenos se encuentran bajo esta medi-
da sanitaria.

Este dato, que puede parecer un andlisis
sanitario ha obligado a las empresas a re-
pensar y preparar sus cadenas logisticas y
de abastecimientos, sus canales de ven-
tas, su modo de distribucion, la cercania
con sus clientes y consumidores y la rela-
cién con sus colaboradores. Frente a este
escenario la flexibilidad de las empresas,
en materia productiva, operacional, logis-
tica, comercial, distribuciéon, entre otros,
es fundamental para seguir respondiendo
en tiempos dificiles. El coronavirus ha gol-
peado al mundo vy, por supuesto a Chile,
pero hoy mas que hablar de lo sucedido
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es necesario mirar hacia el futuro y enten-
der que muchas formas de hacer las cosas
cambiaran, en lo que se ha denominado
como: la nueva normalidad. La logistica y
Supply Chain tiene la obligacion, a nivel
comercial y social, de mirar el futuro y co-
menzar a redisefar sus redes para operar
bajo el nuevo escenario que se avecina
post Covid-19. Para profundizar sobre
este tema, cuatro importantes ejecutivos
de empresas consultoras ahondaron sobre
las ensefanzas que ha dejado esta crisis
sanitaria y en el cdmo ha tensado, movido
y golpeados algunas cadenas logisticas.

FLEXIBILIDAD
CLAVE EN
TIEMPOS DE
CRISIS

Los cambios y adaptaciones han estado
presentes en buena parte de las empresas.
Ejemplo de lo anterior ha sido el boom del

comercio electrénico que ha obligado a
muchos a subirse al carro digital rapida
y abruptamente; las adaptaciones de los
inventarios ante el cierre de las tiendas; el
mayor flujo de distribucién, lo que ha ge-
nerado nuevas alianzas en el transporte;
ajustes en los m2 de almacenaje, cambios
en la preparaciéon de pedidos y el reajus-
te en el nimero de colaboradores y sus
turnos.

El éxito de las empresas estad estrecha-
mente ligado a cémo se han adaptado a
esta nueva realidad operacional y su capa-
cidad de flexibilidad ante las crisis; lo que
esta estrechamente ligado al nivel de ma-
durez que tenia su operacién al momento
de iniciarse esta crisis.

El 18 de octubre, fecha en que se desa-
t6 el denominado estallido social chileno,
fue la primera prueba de fuego para la
industria logistica, por lo tanto, muchas
venian ya diseflando una estrategia para
enfrentar las crisis; sin embargo, era casi

imposible presagiar lo que finalmente ha
desatado -hasta el momento- la propaga-
cion del virus.

Para profundizar sobre los principales
cambios, Logistec conversé con Martin
Kowoll, business development mana-
ger de Miebach Consulting; Javier Bravo,
gerente general de Liike Supply Chain
Consulting; Orlando Orellana, Partner &
General Manager de Megaconsulting y
Diego Sesa, gerente general de Supply
Chain Brain, quienes analizaron los cam-
bios experimentados en las distintas eta-
pas de la cadena logistica y los desafios
futuros en cuanto al manejo de crisis y el
rol de la continuidad operacional.

Para Javier Bravo la situacion vivida ha te-
nido un fuerte impacto en el proceso de
Abastecimiento de las empresas, ya sea al
alza o a la baja. “Todos de alguna manera
debieron ajustar sus capacidades. Estaban
aquellos que no tenian a quien abastecer
y otros que han mantenido sus flujos al
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maximo de la demanda. Pero como siem-
pre sucede en crisis y contingencias se han
generado nuevas ideas, innovaciones y
formas de abastecer y sustituir”.

Orlando Orellana
Partner & General Manager
Megaconsulting

En tanto, Kowoll coment6é que, ante las
situaciones vividas y fundamentalmente
por lo sucedido en China -que obligé a
cambios en las demandas- muchos han
analizado profundamente los origenes de
su abastecimiento, “volviendo a cuestio-
narse la necesidad de un abastecimiento
del tipo ‘Nearshoring’ y de esta forma
asegurar y mantener el abastecimiento
descentralizado mas controlado y diversi-
ficado”.

En cuanto al Manejo de Inventarios, segin
el ejecutivo de Miebach, la industria desde
octubre pasado venia con problemas de
ventas y el Covid-19 los habria agudizado.
“Las empresas no tenian capacidad de al-
macenamiento y se vieron forzadas a bus-
car espacios externos con el consiguiente
encarecimiento de su operacién “. Esta
situacion ha llevado -a juicio de Martin
Kowoll- a que las empresas comiencen a
mirar mejoras en las formas de almacenar,
principalmente, “a través de la densifica-
ciéon y su optimizacion, no descartandose
la automatizacion de este proceso”.

Javier Bravo
CEO Liike
Supply Chain Consulting

Dado lo sucedido en esta etapa, el ge-
rente de Liike aseguré que pronto se ve-
ran liquidaciones del inventario temporal
que no se pudo vender. “La mayor parte
de los negocios tendran sobrestock, asf
gue es el momento de evaluar opciones,
aguantar y esperar o comenzar a liquidar;

todo dependera de la condiciéon en que
se encontraban las empresas ante de esta
situacion”.

Al hablar de la operacion al interior del CD
(intralogistica), ‘impacto’ es la palabra con
la que ambos ejecutivos coinciden cuan-
do se analiza los efectos que ha tenido
esta situacion al interior de los almacenes.
“El mayor o menor nivel de impacto de-
penderad del grado de automatizacién y
dependencia de las personas”, comentd
Bravo.

En este sentido, Kowoll afirmo que “las
empresas con instalaciones mas automa-
tizadas y mejor preparadas para enfrentar
el e-Commerce sacaron provecho de lo
mismo y no tuvieron mayores complica-
ciones y solo se ratificé su decisién de ir
ampliando las automatizaciones. Lo que
se vislumbra a futuro es la mayor tecno-
logizacién en los procesos de preparacion
de pedidos”, etapa que habria sufrido
cambios, por ejemplo, con el aumento de
los procesos de picking de pedidos mas
pequenos derivados de la venta online.

Martin Kowoll
Business Development
Manager

Miebach Consulting

Finalmente, los ejecutivos analizaron el rol
que ha tenido el proceso de Distribucién.
“Este es la gran happy news’; todas las
empresas de Ultima milla sera las grandes
beneficiadas de esta contingencia, tanto
financieramente como a nivel de expe-
riencia. De aqui saldréan grandes ganado-
res, exitosas startup y una gran oportuni-
dad Unica para generar relacién de largo
plazo con sus actuales y potenciales clien-
tes”, comentd Javier Bravo.

Para el business development manager de
Miebach Consulting no existe duda que
los cambios que se han vivido en los ul-
timos meses “forzaran a las empresas a
realizar una mejora en su red de distribu-
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ciény, en especial, de la ultima milla. Tam-
bién se ha visto aparecer las denominadas
dark store para agilizar la preparacion y
los despachos al cliente final”.

NACE UNA
NUEYA
LOGISTICA?

La tecnologia, la flexibilidad de los pro-
cesos, el rol de la omnicalidad como sus-
tento comercial de las empresas y su foco
en la logistica pueden ser algunos de los
cambios que constituyen, lo que podria-
mos llamar una nueva operacion logistica.
Para Diego Sesa, gerente general de
Supply Chain Brain, la pandemia que en-
frenta el mundo “aceleré el camino hacia
la transformacién digital y potencio el
comercio electrénico. “Esta situacion, sin
duda, genera una presion hacia el area
logistica, la cual debe prepararse para un
sistema de distribuciéon cada vez mas neu-
ralgico, mas puerta a puerta”.

Asi, bajo ese escenario, el costo de distri-
bucion sera el gran desafio por resolver y
“las posibilidades de la logistica colabo-
rativa o sin fronteras, con grandes hubs
de distribucidon que permitan sinergias y
eliminar intermediarios, son alternativas”.

Diego Sesa
Gerente General
Supply Chain Brain

Para el ejecutivo de Liike Supply Chain
Consulting, en tanto, en esta supuesta
nueva etapa -que vendria post corona-
virus- se generara un punto de inflexion
en la mirada estratégica en SCM, mucho
mas alla de la logistica, la cual seguird
cumpliendo con operaciones rapidas y
eficientes, pero donde los costos no se-
ran el Unico drive “Ahora SCM tomara un
rol mucho mas estratégico, balanceando
ecuaciones de canales, costos, servicios y
flexibilidad de cara al negocio”, afirmé.
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Por su parte, Martin Kowoll el Covid-19
ha generado cuestionamientos a nivel de
planificacién de materias primas, insumos
y productos terminados hasta su almace-
namiento, preparacion de pedidos y la dis-
tribucion al cliente final. “Para una visibili-
dad plena y evaluable con métricas y estar
preparados ante contingencias, como la
gue se vive en estos momentos, es crucial
tener una metodologia que asegure la co-
rrecta toma de decisiones, tal como el uso
del S&OP o tener considerada una moda-
lidad de Risk Management. Lo importante
es manejar la informaciéon para que una
vez que ocurran los imprevistos se actle
organizadamente”, recalcé el ejecutivo de
Miebach.

Si bien hablar de una nueva etapa es aun
apresurado, si podemos definir los pila-
res de una estructuracion 6ptima de los
procesos. En este sentido, el ejecutivo de
Megaconsulting ahondé en lo que se con-
sideran los aspectos claves de esta estruc-
tura. Segun Orellana, existen 3 pilares que
deberian ser incorporados en cualquier
operacion de alto estandar: Procesos Lo-
gisticos y Sistemas, Infraestructura y Tec-
nologia y Personas y Organizacién.

“Estos 3 pilares deben funcionar de mane-
ra armonica y sincronizada, que muestren
consistencia con la estrategia del negocio
a la cual la Operacién presta sus servicios.
Contar con buena infraestructura garan-
tiza la calidad y eficiencia. Procesos bien
disenados que busquen la productividad y

flexibilidad junto con equipos comprome-
tidos. Todo esto en un entorno de costos
6ptimos y controlados, acordes a las pro-
yecciones realizadas”, detall6.

A reglon seguido, Orlando Orellana-con
una mirada de futuro- sefalé que “las
empresas han entendido la relevancia de
tener un Supply Chain Manager dentro
del board. Parece obvio, pero es sorpren-
dente ver como aun muchas empresa
medianas y grandes estan ancladas en es-
tructuras organizacionales tradicionales.
Tener un liderazgo claro, con capacidades
de integrar soluciones multisistémicas,
con conciencia en desarrollar su area en
los 3 pilares fundamentales mencionados
anteriormente, es un primer paso”.

CONTINUIDAD
ANTE LO
INESPERADO

¢Alguien era capaz de predecir lo que su-
cederia con la propagacién de este virus
conocido primeramente en China? La res-
puesta, en todos los niveles de la socie-
dad, es negativa. Era imposible imaginar
los efectos que tendria la propagacion del
virus a nivel mundial y en ese sentido, el
sector logistico también sufrié los efectos
de la incertidumbre, generada por esta
pandemia. De acuerdo con Diego Sesa, la
mayoria de las compafias son conscien-
tes que sus operaciones pueden colapsar
de un momento a otro, principalmente
en Chile por el alto riesgo de catastrofes,
“lo que lleva a pensar en planes de con-
tingencia y continuidad operacional como
parte del planteamiento estratégico del
negocio”.

Sin embargo, dichos lineamientos por lo
general se “desarrollan en base a catas-
trofes que ya se conocen (terremotos, tsu-
namis), pero en los Ultimos meses hemos
vivido situaciones nunca vista: crisis social
y Pandemia mundial. Lo anterior, sin du-
das, nos da la experiencia ahora para ela-
borar planes de contingencias en vista al
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futuro”. El ejecutivo de Supply Chain Brain
agregd ademas que esta crisis “también
nos dejan ver las oportunidades y defi-
ciencias que tenemos en la cadena, por lo
cual, no sélo tenemos la tarea de pensar
en nuevos planes, sino también, en como
nos ocupamos de las oportunidades basi-
cas que aun existen”.

En cuanto a los planes estratégicos,
Kowoll aseguré que las empresas deberan
enfocarse en el andlisis de plazos mas aco-
tados, quizas “buscar ampliar la cantidad
de proveedores y asi no depender de uno
o dos principales que ademas estan lejos
del mercado. También habrd un cuestio-
namiento sobre la red de distribucion y la
red de abastecimiento, evitando su con-
centracion.

DESAFIOS DEL
FUTURO

Finalmente, el gerente general de Liike
Supply Chain Consulting reconocié que
“es muy poco probable” anticipar esce-
narios de esta magnitud, sin embargo,
llamé a “mirar hacia adelante, ya que es
el momento para pensar y planificar los
escenarios posibles y generarse asi un
plan concreto, donde el driver sea la flexi-
bilidad y potencial de todos los canales de
distribucion”.

iCudles seran las mejoras o nuevas estra-
tegias en Supply Chain post pandemia?
Segun los entrevistados éstas podrian ser
algunas de las mejoras o preocupaciones
gue moveran a las empresas luego de su-
perada la crisis sanitaria.

Incursiéon en automatizacion en prepa-
racion de pedidos ' Mejora en la planifi-
cacion de la demanda I Consideraciones

de riesgo en la operacion [ Automatiza-
cién, Robotizacién, Sistemas [ Redisefar
el futuro con informacién I Posiciona-
miento del canal online Distribucién

automatizada con foco en la Ultima Milla

Sinergia de recursos y optimizacion de
costos I Fortalecimiento de la visién om-
nicanal.
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MERCADO DE

BODEGAJE Y COVID-19
ANTE LA INCERTIDUMBRE,
LA FLEXIBILIDAD SE IMPONE

MILES DE EMPRESAS A NIVEL MUNDIAL ESTAN AJUSTANDO SUS ESTRATEGIAS
OPERATIVAS PARA RESPONDER A LA DEMANDA Y MANTENER MARGENES
DE VENTAS SALUDABLES, EN UN ESQUEMA ECONOMICO CADA VEZ MAS
COMPLEJO. EN ESTE PUNTO, ACCEDER A SERVICIOS LOGISTICOS FLEXIBLES
ES CLAVE Y LOS EXPERTOS Y ACTORES DEL RUBRO DE BODEGAJE SABEN QUE
HOY, MAS QUE NUNCA, BRINDAR TARIFAS Y CONTRATOS QUE CUMPLAN CON
ESTA CARACTERISTICA ES VITAL PARA QUE LAS EMPRESAS, SOBRE TODO
AQUELLAS DEL RUBRO DEL COMERCIO, PUEDAN MANTENERSE A FLOTE.

n cada foro internacional, un

tema concordante es que la

pandemia por Coronavirus

tendra efectos devastadores

sobre la economia mundial,
mas profundos y diferenciados que los su-
fridos durante la crisis financiera global de
2008-2009, debido a que la enfermedad
pone en riesgo un valor esencial, la vida
humana, e impactard a una ya debilitada
economia mundial, afectdndola tanto por
el lado de la oferta como de la demanda,
ya sea a través de la interrupciéon de las
cadenas de produccién y suministro -que
golpeara severamente al comercio mun-
dial- como a través de la pérdida de ingre-
sos y de ganancias por una baja en el nivel
de consumo de la poblacién, en especial
en un sector comercial, debido a factores
como el alza en el desempleo.

En este entramado, Latinoamérica y el ca-
ribe se verd afectada negativamente, asi
al menos lo ha declarado Alicia Barcena,
Secretaria Ejecutiva de la Comision Eco-
némica para América Latina y el Caribe
de Cepal, argumentando que “las pro-
yecciones de crecimiento para 2020 han
sido revisadas a la baja significativamen-
te en el actual escenario, estimandose
una contraccion del -1,8% del producto
interno bruto (PIB)”. A nivel nacional, las
proyecciones econdémicas tampoco son
auspiciosas. Al respecto, segun el Banco
Central para 2020 el crecimiento econé-

mico chileno marcaria una caida del 1,5%
al 2,5; proyeccién “moderada”, si se con-
sidera que el Fondo Monetario Internacio-
nal (FMI), asegura que la contraccion de la
economia nacional seria ain mas profun-
da, ya que marcaria una caida del 4,5%.

Luis Felipe Lehuede
Gerente General
Red Megacentro

A partir de este negativo diagnéstico, y
considerando que la crisis actual no tiene
precedentes, porque combina una caida
de la demanda global y condiciones fi-
nancieras mas dificiles; es preciso que las
empresas proyecten y planifiquen su acti-
vidad considerando los escenarios futuros.
En este contexto, el factor logistico es cla-
ve, si consideramos que las compafias a
nivel global y nacional estan ajustando sus
presupuestos operativos, desde ya, para
hacer frente a una crisis que hace mucho
dejé de ser netamente sanitaria.

AJUSTANDO
LOS COSTOS

Sin lugar a duda, el rubro del comercio ha
sido uno de los méas afectados a raiz de
la crisis por Covid-19, desde los grandes
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retailers del pais hasta las Pymes y comer-
cios menores. Es claro que las restricciones
y medidas de confinamiento que las auto-
ridades sanitarias han debido desplegar
para frenar el contagio de la enfermedad
ha afectado las ventas y la operativa de las
empresas del sector, las que han debido
poner en marcha diversas estrategias de
mitigacion y reestructurar sus esquemas
de costos para subsistir.

Carlos Figueroa
Gerente General
Invisa Central Bodegas

En esta linea, uno de los retos mas inme-
diatos que ha debido enfrentar el sector
comercio es el manejo y administracion de
su stock, al tiempo que han debido for-
talecer sus canales de venta online para
responder a las necesidades actuales de
consumo de forma efectiva y eficiente.
Atendiendo a los retos descritos el factor
del almacenamiento logistico crece en im-
portancia, toda vez que el sobrestock ha
derivado en la necesidad de ampliar las
superficies de bodegaje y el auge del co-
mercio online, en el que muchos actores
son nedfitos, obliga a profesionalizar las
operaciones de almacenamiento y distri-
bucién logistica. ;Cémo resolver estas
necesidades inmediatas en forma flexible,
escalable y con costos eficientes?

Carlos Vargas
Subgerente Comercial
Bodenor Flexcenter

En respuesta de la interrogante expuesta,
nuevamente el arriendo de bodegas surge
como una alternativa de gran valor para
los actores del comercio y operadores lo-
gisticos que brindan servicios a empresas
del rubro. Al respecto, Diego Castillo Lab-
bé, gerente del Area Industrial de Colliers
International, explica que la crisis pro-
ducto del Covid-19 ha tenido un impacto
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directo en la necesidad de las empresas
por aumentar su capacidad de almace-
namiento, lo que se ha traducido en una
disminucion de la vacancia (de superficies
de bodegas en arriendo).

Marco Ortega
Gerente Comercial
BSF

“Desde nuestra experiencia, los requeri-
mientos de clientes que buscan bodegas
para arrendar han aumentado un 50%
desde el 18/0 y, producto de las medidas
tomadas contra la expansién del Covid-19,
seguirdn aumentando. Al haber dismi-
nuido la cantidad de locales comerciales
operativos, y sumado a la baja en el con-
sumo de las personas que realizan com-
pras in situ, las empresas han registrado
un sobrestock de productos, por lo que
se han visto en la necesidad de arrendar

éTu EMF_'RESA ESTA CON SOBRE STOCK?

mas superficie”, explica. ¢Por qué arren-
dar? La razdn primaria para optar por esta
modalidad se explica, justamente, en Ia
estrategia de “proteger el flujo de caja
que sigue siendo crucial para todos los mi-
noristas, y particularmente para aquellos
operadores con margenes de ganancia re-
ducidos. De ahi que se busque “aliviar los
costos” a partir de esquemas de arriendo
flexibles, escalables y seguros.

Siempre en torno al arriendo de bodegas
para el almacenamiento logistico, Diego
Castillo Labbé, manifiesta que “ante la in-
certidumbre, los usuarios de bodegas han
postergado planes de compra privilegian-
do el arriendo de superficies. Esto, debido
a que les permite ir tomando decisiones
segun lo que vaya sucediendo en el pais.
El arriendo permite tener flexibilidad en
caso de que requieran mas o menos espa-
cio de almacenamiento de un momento a
otro”. Ahora bien, si a lo anterior se suma
que los valores de arriendo de bodegas
no han aumentado y la proyecciéon es que

se mantendran estables durante los proxi-
mos meses, la opcién del arriendo se tor-
na aln mas atractiva.

DE LOS ACTORES
DEL MERCADO
DE ARRIENDO

Consultados respecto a la demanda que
han debido afrontar en el ultimo periodo,
importantes actores del mercado de bo-
degaje nacional han compartido con Lo-
gistec sus experiencias y expectativas.

En torno al escenario logistico actual,
dada la situacion de emergencia sanitaria,
Carlos Vargas, subgerente comercial de
Bodenor Flexcenter, sostiene que “hemos
visto un escenario diverso, dependiendo
del tipo de cliente y rubro. Por ejemplo,
las marcas que principalmente las encuen-
tras en los mall’s, han dejado de operar
en un gran porcentaje y hoy sélo se ‘de-
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fienden’ con la venta online que a nivel
de montos no tiene nada que ver con la
venta presencial que tenian en los gran-
des centros comerciales. Mientras que hay
otros clientes que mantienen la cadena de
abastecimiento, como los laboratorios y
de elementos de aseo que han visto una
operacién incluso superior al normal fun-
cionamiento”.

Coincidentemente, Luis Felipe Lehuedé,
gerente general de Red Megacentro, sos-
tuvo que la demanda por espacios ha ido
en aumento, debido a que “no se han
vendido los productos de los clientes y
qgue muchas importaciones venian en ca-
mino. También, el crecimiento de e-Com-
merce y mayor demanda por centros de
distribucién mas pequenos cerca del con-
sumidor final” ha aportado al mercado de
bodegaje.

No obstante, los actores del mercado han
indicado que sequir funcionando impli-
ca multiples desafios operativos, los que
principalmente apuntan a dar mayor se-
guridad a las personas. En este contexto,
Carlos Vargas, manifesté que “claramen-
te, operar es mas complicado que antes,
pero hemos logrado hacerlo sin mayores
problemas, siempre tomando las medidas
de seguridad y protocolos sanitarios que
se recomiendan. Estamos funcionando al
100% en todos nuestros recintos, ya que
pertenecemos al segmento de la cadena
de distribucion primaria y nos debemos a
nuestros clientes y al pais”.

A lo anterior, Lehuedé agreg6 que si bien
las medidas sanitarias y de higienes son
fundamentales hoy en dia, para el res-
guardo de los trabajadores, “otro punto
clave es la seguridad, vigilancia y control,
dado que todavia esta latente el vanda-
lismo vivido el Ultimo trimestre 2019. Los
clientes privilegian la seguridad bien ges-
tionada”. Ahora bien, en torno a su ope-
rativa, Lehuedé afirma que sus 56 centros
de bodegas se han mantenido operativos
todos los dias desde que partié esta cri-
sis sanitaria, porque “en todos nuestros
proyectos tenemos clientes que tienen
productos o prestan servicios de primera

necesidad y deben estar operativos”. En
este contexto, Marco Ortega, gerente co-
mercial de Bodegas San Francisco, anexé
que “los operadores de bodegas estamos
poniendo a prueba nuestra capacidad de
flexibilidad. Por un lado, tenemos clientes
que se han visto en la necesidad de con-
tratar mas metros cuadrados para asegu-
rar el correcto abastecimiento a sus super-
mercados, y otros clientes que necesitan
almacenar los productos que hoy en dia
estan llegando a Chile y que, lamentable-
mente, no pueden ser comercializados,
debido a las actuales restricciones que
tenemos y tenemos también clientes que
estan impulsando su e-commerce y nece-
sitan espacios adicionales”.

Segun agrega Ortega, también hay clien-
tes que han comenzado a reducir su es-
pacio de bodegaje, por lo que han tenido
gue ofrecer alternativas de bodegas mas
pequefas para continuar apoyando su
gestion logistica. “Debido a esta variabili-
dad de necesidades, los centros logisticos
se han mantenido como un aliado clave
para sostener el funcionamiento de las ca-
denas de distribucion, donde la logistica
de productos de primera necesidad es de
alta prioridad”, sostiene el gerente comer-
cial de BSF.

Por su parte, Carlos Figueroa, gerente
general de Invinsa Central Bodegas, “la
demanda por bodegas en arriendo se ha
incrementado. Eso si, el tipo de clientes y
las superficies solicitadas ha cambiado. Si
después del 18/10 habia clientes dispues-
tos a cambiar su operacién, grandes su-
perficies, por motivos de seguridad, hoy
esas decisiones se han postergado; sin
embargo, han aparecido muchos clien-
tes con necesidades de bodegas de corto
plazo (por sobrestock) o clientes que han
migrado al bodegaje logistico mas profe-
sional, ya que estan potenciado su canal
e-Commerce”.

Consultado respecto a como ha muta-
do la operativa de almacenamiento de
sus clientes durante el primer trimestre
de 2020, Figueroa manifiesta que “cada
empresa tiene su propia historia y hemos
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tratado de dar respuesta personalizada a
cada uno de sus requerimientos. Pero si
tuviésemos que generalizar, diria que los
clientes enfocados al retail han sufrido
bastante. No asi, los clientes que venden
productos de primera necesidad, tales
como alimentos, de los cuales tenemos
varios en nuestras bodegas. Estos uUltimos
han tenido una creciente demanda y una
sobrecarga de trabajo importante al tener
este peak en conjunto con menores con-
diciones generales para realizar su labor
de la mejor manera”.

Ahora bien, en torno al servicio y a la
operativa de los Centros Logisticos en el
contexto actual, Marco Ortega comenta
gue “en la actualidad arrendamos cerca
de 800 mil m2 de bodegas a empresas
del sector retail, la mitad de ellos super-
mercados, por lo cual nos hemos abo-
cado a mantener todos nuestros centros
logisticos operando con normalidad, para
gue nuestros clientes, en especial los su-
permercados y operadores logisticos de
Ultima milla, puedan mantener el abas-
tecimiento de salas de venta, asi como la
operativa de su canal online, garantizando
gue los productos lleguen a la gente. En
esta logica es realmente relevante que las
bodegas, operadores logisticos y trans-
portistas sigamos los protocolos informa-
dos por el Gobierno y colaboremos con
las entidades civiles y militares para soste-
ner con éxito la cadena de abastecimien-
to”, afirma el ejecutivo.

En esta linea, y atendiendo al rol que el
mercado de Bodegaje tiene para el efi-
ciente funcionamiento del engranaje lo-
gistico en el pais, el subgerente comer-
cial de Bodenor Flexcenter apunta a que
“cumplimos un rol fundamental y lo sa-
bemos. Tenemos que apoyar a los clientes
en lo que demanden. Es por ello por lo
que, ademas del funcionamiento, tam-
bién seguimos incorporando seguridad
y tecnologia a nuestros recintos. Desde
la crisis social desatada en octubre pasa-
do y que nuevamente se manifiesta por
estos dias, seguimos dotando a nuestros
Parques Logisticos de mayor seguridad,
incluyendo una brigada profesional de in-
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cendio con un carro bomba propio que fa-
cilita el despliegue en caso de necesitarlo,
también hemos reforzado los perimetros,
CCTV y un par de camionetas blindadas
con personal calificado; todo lo anterior
representa una inversién de mas de 1000
millones”.

En referencia al servicio, desde Central
Bodegas indicaron que a raiz de la crisis
se han afianzado aun mas los lazos de
confianza y comunicacion con los clientes.
“Hoy se vive al dia a dia y, por lo tanto,
hay que ir dando soluciones diarias a las
diversas problematicas. Por una decision
estratégica, siempre nos hemos caracteri-
zado y destacado por brindar soluciones
flexibles, iniciativa que a la fecha ha sido
muy acertada, ya que en el escenario ac-
tual es imposible brindar servicios estan-
darizados.

En torno a los protocolos sanitarios, el
gerente general de Invinsa Central Bode-
gas afirma que “hemos tenido que hacer

algunas modificaciones en la operacion,
tales como, actualizar protocolos de acce-
so y control de identidad, sanitizar lugares
comunes mas transitados, proveer de ele-
mentos de proteccién adicionales a nues-
tro personal, actualizar algunos procesos
de la ISO 9001 y mantener una relacién
aun mas fluida con nuestros clientes.

Estos protocolos y modificaciones a la
operacién normal han sido muy bien reci-
bidos por nuestros clientes y les dan tran-
quilidad a ellos que van a poder seguir
operando, ya que se minimiza el riesgo de
contagio al interior de las bodegas y no se
posibilita la entrada a aquellos que pudie-
ran estar con el virus”.

En torno al futuro del mercado de bode-
gaje, Carlos Figueroa sostiene que, si bien
a la fecha se ha comportado de forma es-
table, gracias a su madurez, lo cierto es
que en la medida que la crisis econémica
se acentue el futuro serd complejo. Si esta
crisis se extiende por mucho mas tiempo

el escenario es negativo, ya que no solo
va a existir menos demanda, sino que
también puede que clientes actuales no
puedan continuar con su operacion. Sin
embargo, nuestro escenario base es que,
hacia fines de 2020, ya mas controlada la
crisis sanitaria, va a empezar a crecer fuer-
te la demanda muy acompanada de la in-
version de las empresas en e-Commerce.

Al respecto, Luis Felipe Lehuedé advierte
que el mercado de venta de bodegas se
verd “muy afectado”, ya que a las empre-
sas les resulta dificil predecir sus requeri-
mientos de espacio y “el arriendo es por
definicién mas flexible. En tanto, El merca-
do de arriendo sera volatil y ajustandose
segun varfe principalmente la demanda
interna de productos importados. Precio
del dodlar, e-Commerce y capacidad de re-
activarse la economia son todas variables
gue no se conocen y que incidirdn en la
demanda de espacios de almacenaje”.
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4 EXPERIENCIAS
SUPPLY CHAIN
FRENTE AL COVID -19

SIALGO NOS HA ENSENADO LA ACTUAL CRISIS SANITARIA ES QUE LA INERCIA
NO ES UNA OPCION PARA LOS EQUIPOS LOGISTICOS DE LAS EMPRESAS. HOY,
MAS QUE NUNCA, REDEFINIR LOS PROCESOS, IMPLEMENTAR MEDIDAS Y PRO-
TOCOLOS OPERATIVOS QUE TIENDAN A LA PROTECCION DE LAS PERSONAS Y
A MANTENER LA CONTINUIDAD OPERATIVA DE LAS CADENAS DE ABASTECI-
MIENTO SON MATERIAS ESENCIALES. HOY MAS QUE NUNCA LOS EQUIPOS LO-
GISTICOS, DESDE LAS GERENCIAS, HASTA LOS OPERARIOS SON ESENCIALES Y

CONOCER SUS EXPERIENCIAS ES ESENCIAL.

Igunas empresas estan me-

jor preparadas que otras

para enfrentar eventos dis-

ruptores, ya sea porque

han puesto en marcha es-
trategias para anticipar dichos eventos o
debido a que son capaces de adaptar sus
operaciones a los nuevos y adversos esce-
narios.

Tras el advenimiento del Covid-19, ex-
pertos a nivel mundial han brindado a
las empresas diversas recomendaciones
para afrontar y/o prevenir los impactos de
la pandemia en sus cadenas de abasteci-
miento; distinguiendo —por ejemplo- entre
aquellas que se abastecen en geografias
afectadas (como China o Europa) y las que
venden en lugares afectados por la crisis.
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En lo referido a aquellas empresas que se
abastecen de geografias impactadas se
les recomienda: mitigar riesgos en pro-
veedores; iluminar sus cadena de suminis-
tro extendida; entender y activar fuentes
de abastecimiento alternativas; actualizar
politicas de Inventario y pardmetros; dar
visibilidad al inbound de materiales y ma-
terias primas; poner foco en la agilidad
en planificacion de la produccién; evaluar
alternativas para el outbound de logistica
y asegurar capacidad; prepararse para po-
sibles cierres de plantas; planificar fuerza
de trabajo y planear escenarios globales,
entre otras medidas.

En tanto, a las empresas que venden a
geografias impactadas se les sugiere: di-
mensionar el impacto en la demanda;
afinar sincronizacién entre demanda-su-
ministro (S&OP); prepararse para posibles
shifts en canales y evaluar alternativas
para logistica inbound; abrir canales de
comunicaciéon con clientes clave; alinear
con clientes las capacidades para cumplir
promesas de cumplimiento; prepararse
para la recuperacion (rebound) y también
planear escenarios globales.

No obstante, si algo nos ha ensefiado la
actual pandemia por Covid-19 es que las
empresas deben ir mucho mas alla para
mantenerse a flote, sobre todo conside-
rando la dimensién humana de la crisis.
De nada servird poner en marcha estrate-
gias para blindar al negocio y su operativa
si no se considera en estas estrategias al
factor humano. Es justamente la dimen-
sién operativa ligada al recurso humano el
tercer factor que entra en juego en el ac-
tual contexto, sobre todo si consideramos
los procesos intralogisticos, fuertemente
afectados por la disminucién del recurso
humano a raiz de las medidas restrictivas
de desplazamiento y necesaria puesta en
marcha de estrictos protocolos laborales
gue eviten el contagio al interior de los
Centros de Distribucion, principalmente.

Como se aprecia, las férmulas para en-
frentar los eventos disruptores y, en par-
ticular, la crisis sanitaria que enfrentamos
a raiz de la pandemia por Covid-19, son
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multidimensionales y cada organizacion
busca su propia férmula para enfrentar
una realidad inédita. Lo cierto es que
ninguna formula serd perfecta, ninguna
acreditard —por si sola- el éxito operativo
o comercial porque el sistema global esta
comprometido. No obstante, la inercia en
este caso (y en ninguin otro) no es una al-
ternativa y eso bien lo saben los equipos
operativos y logisticos de las organizacio-
nes, acostumbrados a hacer la tarea to-
dos los dias, a cumplir la promesa hacia
sus clientes y consumidores. Hoy mas que
nunca los equipos logisticos trabajan para
seguir bombeando vida a sus empresas y
en honor a ello, bien vale la pena destacar
y conocer como lo hacen.

Con este objetivo en mente, Revista Lo-
gistec convocd a 4 empresas de diversos
rubros para conocer su experiencia, estra-
tegias y protocolos implementados para
hacer frente a los actuales y futuros de-
saffos. Los invitamos a conocerlas a con-
tinuacion.

FSENCIALES EN EL
COMBATE CONTRA
FL COVID-19

Hoy mas que nunca las empresas del sec-
tor farmacéutico cumplen un rol protagé-
nico a nivel global y su eficiente operativa
representa mucho mas que altos indices
de venta; representa salvar vidas.

Agustin Figueira
Gerente de Supply Chain
Abbott

Es justamente bajo esta premisa que Ab-
bott Chile opera en la actualidad, asi lo
manifesté Agustin Figueira, gerente de
Supply Chain de la compania, indicando
que “la actual crisis ha sido un tremen-
do desafio, en primer lugar porque es
una situacién inédita y en segundo lugar

porque Abbott es una empresa del sector
salud, cuyo principal objetivo es contri-
buir -a través de sus productos- a la salud
publica de todas las personas que viven
en Chile y el mantener la operacion mas
que por mantener el negocio ha sido una
peticién del gobierno hacia la industria
farmacéutica en su totalidad”.

En funcién de esto lo primordial para la
compaiia ha sido mantener la continui-
dad operativa y el resguardo de su gente,
implementando las medidas mas estric-
tas de control sanitario y cuidado “para
que estén lo mas seguras y tranquilas
posibles”, indicd Figueira. En esta linea,
el ejecutivo comentd que ademas de los
protocolos sanitarios habituales hemos
incorporado diversas medidas de autocui-
dado interno en las areas operativas, tales
como evitar el contacto social, disponer
de los elementos de proteccion personal
para nuestra gente, la implementacién de
teletrabajo para mas del 90% del perso-
nal administrativo y cuarentenas preventi-
vas para aquellos trabajadores mayores de
60 anos independiente de su rol”.

Siempre en torno a la seguridad de sus
trabajadores, Figueira mencioné que
“mantenemos informados a nuestros tra-
bajadores sobre la situacion de la pande-
mia con el equipo médico de la empresa,
hemos dado recomendaciones para ellos
y sus familiares y estamos muy cerca de
ellos, escuchandolos y apoyandolos para
que la operacién pueda continuar. Final-
mente hemos puesto énfasis en la gran
responsabilidad ética y social que tenemos
como trabajadores del &rea de la salud, ya
gue nuestro trabajo es fundamental para
mantener el correcto abastecimiento de
medicamentos en el pais y con nuestro
aporte podemos contribuir a que esta si-
tuacién mejore en el corto plazo”.

En torno a los cambios que ha experimen-
tado su operaciéon a partir de la crisis, el
ejecutivo explicé que “al ser un sector/
industria ligada a la pandemia, directa-
mente hemos sentido un incremento en
el volumen de productos asociados a los
tratamientos de enfermedades respirato-

rias. Sin embargo también hemos visto un
efecto general de ansiedad y nerviosismo
del publico de tener un abastecimiento
mayor de sus medicamentos habituales
(tratamientos crénicos) como antihiper-
tensivos, anticonceptivos, etc.”, razén por
la cual han debido acondicionar su ope-
raciéon teniendo como enfoque primario
el abastecimiento de los medicamentos
e implementos orientados a combatir el
Covid-19 v, sin perder de vista los otros
productos demandados.

En este punto, en lo relacionado a cémo
han evolucionado las necesidades, de-
mandas y preocupaciones de sus clientes,
Figueira manifestd que “hemos visto que
tanto en canal privado como institucional
han buscado estar bien abastecidos para
las proximas semanas que se esperan sean
las mas complicadas de la pandemia. Se
han adelantado algunas necesidades
como por ejemplo de la temporada in-
vernal: Vacunas, Antitusivos, Antibidticos,
etc. En tanto, a nivel de nuestros pacien-
tes, también se ha visto un efecto de pre-
ocupacion y nerviosismo por el abasteci-
miento generando a su vez un incremento
de demanda, esto principalmente para
pacientes que requieren sus medicamen-
tos de manera regular”.

Consultado respecto a cémo proyectan
su operacion para las préximas semanas,
el ejecutivo de Abbott sostuvo que “dado
gue el peak de la pandemia se espera en
las préximas semanas, proyectamos bas-
tante actividad en la operaciéon. Sin em-
bargo también se visualiza que serd la
época tal vez mas complicada para ope-
rar, ya que tenemos el riesgo de contagio
inminente y el efecto en la poblacién de
tener un escalamiento de la pandemia en
Chile puede ser vital. Por eso es muy im-
portante estar al lado de nuestro personal
dia a dia, apoyandolos y adaptando lo ne-
cesario para que se sientan seguros en sus
puestos de trabajo”.

Asimismo, agregd el gerente de Supply
Chain de Abbott, “estamos atentos a las
necesidades del gobierno y canales priva-
dos de los medicamentos que fabricamos
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y abastecemos para responder adecuada-
mente en tiempo y forma a estas necesi-
dades, por lo cual las préximas semanas
seran claves y estamos preparados como
operacién para afrontarlas y responderle
al pais en cuanto al abastecimiento de
medicamentos”.

CONLA
DIGITALIZACION
FN LA MIRA

“Bimbo es una empresa de alimentos, y
como tal, es nuestro compromiso seguir
acercando alimentos deliciosos y nutriti-
vos a las manos de todos, poniendo ante
todo la seguridad de nuestros colabora-
dores”, expresé Jordi Rodriguez, director
regional supply chain Sudamérica Gru-
po Bimbo, al ser consultada acerca del
enfoque operativo que la compaiia ha
desplegado a partir de la crisis sanitaria,
agregando que “la empresa ha hecho un
esfuerzo extraordinario para seguir pro-
duciendo vy distribuyendo bajo estrictos
protocolos de seguridad”.

€

“Con el propdsito de mantener la cadena
alimenticia y asegurar el abastecimiento,
nuestros almacenes y centros de distribu-
cién han seguido con una alta actividad
de operacion, siempre cumpliendo con
medidas sanitarias reforzadas para garan-
tizar la salud de nuestros colaboradores
gue son los que han marcado la diferencia
en esta crisis” explico el ejecutivo, indican-
do que a nivel operativo, la demanda se
ha desplazado mayoritariamente a los ca-
nales de autoservicios y detalle, y hemos
podido mantener nuestro compromiso
con esos clientes. No obstante, lamenta-
blemente, y debido a la situacion general,
el canal horeca es el que mas ha sufrido y

Jordi Rodriguez
Director Regional Supply
Chain Sudamérica
Grupo Bimbo

hemos tenido que redistribuir esos esfuer-
zos en los demas canales”.

Consultado respecto a los cambios que
han debido desplegar a nivel de layout del
CD para reforzar algunas areas, Rodriguez
explicd que “en lineas generales, hemos
reforzado las medidas sanitarias en los
almacenes, con limpieza, protocolos de
sanidad y distanciamiento, pero no han
sufrido grandes cambios de layout. Sin
embargo, nuestras iniciativas de transfor-
macion de almacenes y digitalizacién, son
mas necesarias ahora que nunca y el co-
vid-19 las va a acelerar en el corto plazo”.

Respecto a los retos operativos al interior
del CD que mas destacan en este perio-
do de pandemia, el profesional sostuvo
gue ademas de implementar y reforzar
las medidas de seguridad y sanitizacion,
“estamos enfocados en un buen control
de inventarios, agilidad y capacidad de
respuesta a una demanda muy cambiante
e incierta en estos dias” y en torno a las
proyecciones operativas para el proximo
semestre, Jordi sostuvo que “el Covid-19
nos ha puesto el reto de flexibilizar nues-
tras cadenas de suministro para incremen-
tar nuestra capacidad de reaccion ante
este tipo de contingencias.

Por nuestra parte, debemos seguir con
nuestra estrategia de transformacion di-
gital para agilizar nuestros procesos y
seguir buscando alternativas para poder
optimizar el almacenamiento en toda la
cadena”.

LECCIONES Y
APRENDIZAJES

Sin duda el retail ha sido uno de los secto-
res mas golpeados por la actual crisis sani-
taria, principalmente porque sus cadenas
de suministro se ven ampliamente impac-
tadas por este tipo de eventos disruptores
globales, lo que implica replanificar sus
niveles de demanda y stock, entre otras
muchas acciones. A nivel intralogistico, el
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panorama es igualmente desafiante, ya
gue sus imponentes centros de distribu-
cion suelen bullir de operarios, moviendo
mercaderias, realizando picking, condu-
ciendo gruas, etc., por lo cual se requiere
realizar estrictos ajustes para operar efi-
cientemente con el minimo de personal.

Marcia Carrasco
Gerente Supply Chain
Cannontex

A partir de este escenario, Marcia Carras-
co, gerente de Supply Chain de Cannon-
tex, (Cannon Home) empresa del sector
retail dedicado a la venta de articulos para
el hogar, explic6 que “en un muy corto
plazo, hemos tenido que implementar di-
versos ajustes a todo nivel, poniendo én-
fasis en el cuidado de nuestro personal,
tanto operativo como administrativo, im-
plementando, por ejemplo, el teletrabajo,
capacitaciones sobre cuidado y autocuida-
do del team de terreno, reestructurando
equipos operativos y turnos, entre otros
aspectos. Se trata de un cambio cultural
que sin duda estaba destinado a llegar,
pero que nos vimos obligados a realizar
de un dia para otro”.

En cuanto a los efectos que la crisis ha
tenido en su cadena de abastecimiento,
Carrasco explicé que “toda la proyeccion
de forecast o ventas realizada ha tenido
una variacion significativa con incertidum-
bre en el eje de decisiones. Si a eso su-
mamos que todos nuestros productos son
importados, ya sea materias primas para
produccién local, como productos termi-
nados, y donde segun el pais de origen
los tiempos varfan, tenemos que mucho
de lo comprado ya viene en agua o esta a
punto de salir desde los distintos puertos
con retrasos por la crisis.

Asi, el estatus actual de incertidumbre
nos indica que las areas de Supply Chain,
logistica y operaciones y su desempefio
estan sometidos a un estrés maximo, por
lo cual es necesario actuar con un alto

wiww dischile el
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grado de compromiso a nivel de equipo,
innovando y utilizando la tecnologifas de la
cual disponemos para salir adelante”.

En relacién a los cambios experimentados
en el volumen de la operacién, Marcia Ca-
rrasco afirma que “como empresa de re-
tail, el volumen bajé considerablemente.
El total de nuestras tiendas propias estan
cerradas, al igual que los grandes distri-
buidores con sus respectivos CD’s. Sin
embargo, en la venta e-Commerce hemos
tenido un alza explosiva, lo cual nos ha
obligado a habilitar dos centros de distri-
bucion adicionales en pro de poder cum-
plir la promesa de servicio de excelencia
hacia el cliente. Subiendo cotas y adicio-
nando Sku’s que antes no se consideraba
vender on-line, tanto a través de los dis-
tintos mayoristas (las llamadas ventas en
verde) como a través de nuestra pagina

"

web”.

A partir de lo expuesto, Carrasco mani-
festd que a nivel operativo el enfoque al
corto plazo estard en “en potenciar las
compras on-line, teniendo como foco la
experiencia del cliente, como también
mejorar operativamente para poder cum-
plir dentro de las reglas de cuarentena es-
tablecidas por la autoridad, considerando
siempre el deber de proteger a nuestros
equipos de trabajo, cumpliendo los tiem-
pos de despacho adecuados, pero siem-
pre manteniendo una gran motivacion
en esta época dificil para todos. Sabemos
que las personas se encuentran en sus ca-
sas, y nuestra misién es guiarnos por brin-
dar un nivel de servicio en los mas altos
estandares, satisfaciendo las necesidades
de nuestros clientes, y esperando que se
pueda volver a operar a maxima capaci-
dad nuevamente, al ritmo del retail”.

En torno a cdmo se han percibido las ne-
cesidades, demandas y preocupaciones
del cliente, la Gerente de Supply Chain
sefald que “es un hecho real que la
demanda ha aumentado por la distinta
gama de articulos para el hogar que po-
seemos, donde no soélo es importante que
los clientes reciban en tiempo y forma los
productos que compraron, sino que tam-

bién por las medidas sanitarias aplicadas
en todo el proceso de despacho hasta la
entrega en la Ultima milla, sin distinguir el
volumen de compra realizado. Claramen-
te todos los procesos han cambiado, en
mi opinién para mejor”.

APOSIANDO AL
CANAL ONLINE

Como muchas empresas del sector, Hites
tempranamente ajustd sus operaciones in-
tralogisticas para proteger a sus operarios
frente a eventuales contagios, implemen-
tando estrictos protocolos de monitoreo
de su personal y reestructurando su ope-
rativa. Al respecto, Gonzalo Marambio,
Gerente de Cadena de Abastecimiento
de Hites comentoé que “a contar del 16 de
marzo en adelante, hemos ajustamos los
turnos a la nueva actividad, mantenien-
do los focos mas intensos (recepciones de
importados y e-Commerce) que han sido
peaks anuales. Adicionalmente dejamos
un solo turno reforzado de lunes a vier-
nes, bajando al minimo el personal en
aquellos procesos que iban a la baja”.

Gonzalo Marambio
Gerente Cadena de
Abastecimiento

Hites

En resumen implementamos muchas ta-
reas y protocolos de seguridad e higiene
de forma preventiva desde el 16 de mar-
zo en adelante, entre los que destacan:
el aumento en la limpieza de superficies,
banos, oficinas, pisos llevando a 2 y 3 ve-
ces al dia, la suspension de todas las reu-
niones presenciales e implementacion de
tele trabajo en las areas administrativas,
la implementacion de turnos, en funcién
de la actividad, en dias diferentes con el
fin de reducir la cantidad de gente simul-
ténea en el CD, cuarentenas preventiva
a todo el personal de riesgo por edad o
enfermedades y se ha restringido o mini-
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mizado la circulacién entre bodegas del
personal, entre otros protocolos”, destacd
el ejecutivo.

Ahora bien, consultado respecto a cobmo
ha cambiado la demanda operativa de su
Centro de Distribucién a partir de la crisis,
Marambio comenté que “nos hemos con-
centrado en 3 focos: las primeras 3 sema-
nas la llegada de la mercaderfa importada
desde el puerto fue muy alta, debido al
desfase que se tuvo por el virus desde
China, por lo que lo mantuvimos a alto
nivel estas operaciones. Paralelamente,
el equipo de Logflstica Inversa ha mante-
nido mucha actividad derivada de la ma-
yor venta e-Commerce, concentrando su
actividad en la recogida de mercaderias
desde tiendas inmovilizadas, reintegran-
dolas al stock de la bodega para su venta
on line y finalmente nos hemos enfocado
en el aumento de la actividad del canal
e-Commerce, lo que nos ha generado alta
carga de trabajo y es a donde hemos re-
distribuido la mayor cantidad de gente y
recursos”.

En torno a los retos operativos al interior
del CD que mas destacan en este periodo
de pandemia, el ejecutivo sostuvo que lo
primordial ha sido el cuidado de las per-
sonas y evitar que un contagiado afecte a
un % muy alto del CD. En segundo lugar,
los esfuerzos se han enfocado a soportar
peaks de demanda en mundo e-Commer-
ce al nivel cyber, “todo ello con un 30%
menos gente, con dos turnos menos de
lo que se necesita en ese momento para
atender sin contratiempos, pero el com-
promiso, reasignacion y foco nos ha per-
mitido mantener un nivel de servicio del
94% en home delivery, que ha subido al
80% de la venta, quitando 25% al retira
en tienda”

Siempre en torno a los retos operativos,
Marambio indicé que “en tercer lugar nos
hemos enfocado a mantener al equipo
tranquilo, motivado y comprometido,
pues este tema sanitario es bien personal,
genera inseguridad en la gente y sus fami-
lias, por ello es vital transmitirles seguri-
dad y tranquilidad”.
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GENERACION DE
VENTAJAS COMPETITIVAS
A TRAVES DE LA LOGISTICA

EL OBJETIVO DEL PRESENTE ARTICULO ES PRESENTAR ALGUNAS DE LAS
CONCLUSIONES Y BUENAS PRACTICAS IDENTIFICADAS EN PROYECTOS DE
OPTIMIZACION LOGISTICA EN DIVERSAS INDUSTRIAS.

COMPRENSION PROFUNDA DE LAS
NECESIDADES DE LOS CLIENTES. La ra-
z6n de ser de la cadena de abastecimiento
es la capacidad de satisfacer a los clientes
a los que les presta servicio. Sin embargo,
esto implica conocer las necesidades de
los clientes, lo cual no siempre resulta evi-
dente. La pregunta que hacer es: ;Existe
alguna forma de conocer correctamente
las necesidades que un cliente requiere
resolver? Para ello, es fundamental com-
prender el Valor para el Cliente: el bene-
ficio que los negocios proporcionan a los
clientes.

Conceptos fundamentales del Valor para
el Cliente son:

La creacién de Valor para el clien-

te se deriva de atributos tangibles

e intangibles en que los produc
tos y servicios proporcionan beneficios al
cliente y que, por consiguiente, satisfacen
necesidades de estos. El beneficio del
cliente puede ser econémico (disminucion
de costos, aumentos de ingresos) y/o psi-
colégico (atributos emocionales, atributos
simbdlicos, atributos éticos o de sosteni-
bilidad).

Para gestionar el Valor debe crear-
se valor, pero también comunicar
valor al mercado y al cliente.

El Valor debe cuantificarse (tanto
los atributos econémicos como
los psicoldgicos).

La creacién de Valor implica incluir

Unicamente aquellos elementos
de un producto o servicio que un cliente
debe estar dispuesto a pagar.

Existen una serie de metodologias para fa-
cilitar el proceso de comprender las nece-
sidades de los clientes: Por ejemplo: “Jobs
to be done”. Esta metodologia se basa
en tres conceptos fundamentales, los que
aplicados holistica y sistematicamente
mejoraran ostensiblemente la compren-
sion del cliente y sus necesidades:

Los clientes compran productos

y servicios porque se encuentran
con un problema que les gustaria resol-
ver. Con una comprensiéon profunda del
“trabajo" (Job) para el cual los clientes se
encuentran 'contratando’ un producto o
servicio, las empresas pueden desarro-
llar y comercializar productos con mayor
precisién y mejor adaptados a lo que los
clientes estan tratando de hacer. La em-
presa se debe organizar en torno a proce-
sos que hacen el Job, que proporcionan a
los clientes las experiencias que necesitan.

Los productos y servicios mas exi-

tosos son los que resuelven de me-
jor forma el Job del Cliente. Para los cual
se utilizan métricas de velocidad, estabili-
dad, rendimiento y productividad.

Un Job-to-be-Done es indepen-
diente de la solucion.

GESTION PARA
REOLCIE LA
COMPLEJIDAD

Una conocida maxima en el ambito de la
gestion de negocios es: “Simple is Beau-
tiful”. Pero disefar una cadena de abas-
tecimiento simple, ante la creciente de-
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manda de los clientes por mas y mejores
servicios, resulta cada vez menos simple.
¢Como hacerlo? Existen estrategias efecti-
vas, como son la segmentacién, tanto en
las categorias de valor, como la segmenta-
Cion en base a la demanda de los clientes.
La segmentacion por valor es resultado
de reconocer que los clientes tienen dife-
rentes necesidades, y por consiguiente se
trata de agruparlos segun sean sus nece-
sidades de productos y servicios.

En tanto, la segmentacién por demanda
busca reducir la complejidad, a través de
cadenas logisticas mas pequefas y flexi-
bles. Tipicamente se segmenta en base al
volumen (demanda promedio semanal) y
el nivel de incertidumbre.

Un ejemplo de aplicabilidad de la segmen-
tacion en base a la demanda de los clien-
tes es diferenciar los SKU con demanda
altamente volatil, donde es posible pen-
sar una estrategia Make-to-Order, en que
no se realiza prediccién de la demanda.
Para los productos de baja demanda vy
demanda mas estable se asignan a lineas
de produccién especializadas en “lotes
cortos”, con bajos tiempos de setup. Los
SKU de alto volumen y con una demanda
relativamente estable (y que tipicamente
representan la mayoria de los ingresos) se
definen make to stock con necesidad de
forecasting y de produccién repetitiva, y
dada su mejor predictibilidad soportan un
mayor lead time de entrega.

PROCESO DE
PLANIFICACION

£ INTEGRACION
ENTRE SUPPLY
CHAIN Y VENTAS

El desafio de vender mas y mejor, a tra-
vés de la gestion exitosa de la cadena
de abastecimiento, significa coordinar
objetivos no siempre alineados: servicio,
costos y capital de trabajo en inventarios.
Para ello, la practica del S&OP (Sales and
Operations Planning) ha sido utilizada los
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Ultimos 30 anos para coordinar las fun-
ciones de Ventas y Supply Chain de las
compafias y gestionar la consecucién de
los objetivos mencionados. Sin embargo,
el S&OP es un proceso intensivo en mano
de obra y manual, lo que le resta aplicabi-
lidad y efectividad ante la creciente com-
plejidad de los negocios actuales. Para
ello se cuenta con la evolucion del S&OP
denominada IBP que automatiza el 80 a
90% de todas las tareas y que funciona
mediante aplicaciones basadas en analiti-
Ca prescriptiva.

Autores: Raimundo Veloso,
Socio de River Logic Chile
y Herman Gothe, Consultor
Senior

A través del modelamiento matematico
integrado de las ventas, las operaciones,
las compras y las finanzas (estado de re-
sultados), de acuerdo con benchmarking
internacional, los modelos integrados IBP
estan teniendo un potencial de Retorno
sobre las Ventas (ROS) en un rango de 1,5
- 3,0 % anual.

GESTION EFICIENTE
DE LOS
RECURSOS

No es novedad que la creciente competi-
tividad de los mercados impone cada vez
mayor presion en los costos de la cadena
de abastecimiento y, por lo tanto, su per-
manente mejoramiento es un imperativo
del negocio.

La complejidad de estas cadenas hace di-
ficil determinar qué y cémo mejorar y por
donde empezar. La pregunta que aparece
inmediatamente es: ;como abordar este
desafio de una manera estructurada y
efectiva?. Para ello una solucién exitosa,
es la aplicacién de la metodologia Lean
gue enfrenta la problematica mediante
la reduccion de desperdicios tales como
defectos, sobreproduccion, inventario,

talento humano no usado, transporte,
inventario, esperas, movimientos innece-
sarios, procesamiento excesivo. La meto-
dologia Lean propicia una nueva cultura
de hacer las cosas en la organizacion.

Esta metodologia provee diversas herra-
mientas de las cuales queremos destacar
tres por su alto impacto para el logro de
los objetivos:

La primera, identifica el maximo ren-

dimiento posible de cada proceso, el
Lean Full Potential y en que cada uno de
los colaboradores de la organizacion co-
noce las brechas existentes, enfocando su
trabajo en cémo reducirlas, creando ac-
ciones para eliminar variabilidades, cuellos
de botella y restricciones

Luego viene la mejora continua de

los procesos, utilizando las herra-
mientas Lean y estableciendo una préactica
de mejora continua.

Finalmente, la herramienta Value-

stream mapping, para analizar los
flujos de materiales e informacién con una
vision end-to-end de los procesos, y mé-
tricas cuantitativas del desempefio de los
procesos, tales como Cycle times de las
etapas del proceso, Lead Time, NUmero
de Personas, Demand Rate, Percent Com-
plete and Accurate, Tecnologia, Prioriza-

FLEXIBILIDAD Y
RESILIENCIA DE
LOS PROCESOS
LOGISTICOS

Y DE LAS
PERSONAS

Flexibilidad y resiliencia de los procesos lo-
gisticos y de las personas. Impulsado por
la necesidad de disminuir las pérdidas de
ventas, disminuir el capital de trabajo y
hacer frente a situaciones de shock, por
ejemplo, la actual pandemia del corona-
virus como lo que vendra después, des-
tacan:

La necesidad de un correcto balance
entre estandarizacion y flexibilidad: la ne-
cesaria estandarizaciéon no debe rigidizar
los procesos, impidiendo la adaptabilidad
a los crecimientos y cambios en el merca-
do;  El potenciamiento de cadenas logis-
ticas locales, rapidas y de bajo lead time;

La reduccion de tiempos de ciclo de los
procesos y del “time to market”;  Rapida
resolucion de problemas de abastecimien-
to. Metodologias que permiten lograr di-
chos objetivos son:

Aplicacién de Posponement: postponer
la customizacion de productos lo mas tar-

cion, y otros. diamente posible en la cadena;  Reduc
Desperdicios Muda y ejemplos de como reducirlos
Defectos Sobreproduccion Esperas Talento no utilizado
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cion de leadtimes por medio de Crossdoc-
king, Flow Through, IBP/S&OP, etc.;  En
el proceso S&OP, la instauracion de un
proceso de resolucién de 24 horas;  Mi-
nimizacion de los touch point: disminuir el
remanejo de productos en la cadena (pac-
kage ready to sell);  Colaboracién con
proveedores y con clientes para compren-
der y minimizar los riesgos en la cadena
logistica e implementacién de colabora-
cién en forecasts/inventarios/reposiciéon
(CPFR);  Flexibilidad de la mano de obra
y multifuncionalidad: capacitar a personas
en multifuncionalidad, turnos flexibles de
modo de mantener las maquinas funcio-
nando durante los descansos, transferen-
cias suaves entre turnos sin detencion en
las operaciones, etc.;  En la nueva reali-
dad de pandemia, desarrollo de metodo-
logias que permitan el “contactless deli-
very” o que se aseguren la minimizacion
de probabilidad de contagio.

AUTOMATIZACION
DE LA LOGISTICA
QUE DEMANDA
EL NEGOCIO DEL
E-COMMERCE

El negocio de la venta e-commerce, sin
duda, presenta indices de crecimiento ex-
plosivos.

Segun la Camara de Comercio de San-
tiago, las ventas durante el afio 2019 al-
canzaron un aumento del 20,9% sobre el
2018, llegando a 6.090 millones de do-
lares. Sélo el afio 2018, segun la misma
Camara, el canal B2C en Chile alcanzé los
38 millones de entregas anuales, es decir,
mas de 100.000 entregas diarias.

Lo anterior pone una gran presion sobre la
eficiencia del proceso logistico que sopor-
ta el funcionamiento del canal de ventas
e-commerce, tanto por la necesidad de
adaptar procesos y tecnologias desde una
logistica de entrega de mdltiples skus por
vez a entregas unitarias de un solo sku,
como también hacer realidad la promesa
de la omnicanalidad, en donde se procura
proporcionar al cliente una experiencia de
compra homogénea y en particular con
independencia desde que lugar se surte
fisicamente la entrega al cliente.

¢Cémo enfrentar estos nuevos desafios?
Mediante la implementacién de nuevos
procesos y tecnologias que proporcionen
automatizacién, tanto en la preparacion

de los pedidos como en la gestion de es-
tos. Para ello es posible mencionar como
ejemplo dos tecnologias que estimamos
tendran cada vez mayor auge en el futuro
inmediato.

Mini-Load AS/RS: Sistemas de au-
tomatizacién de centros de distribucion
principalmente para cajas completas y
cajas fraccionadas (debido al aumento
del picking unitario). La reduccién de Ho-
ras Hombre de picking y el aumento de
la productividad de los operarios son cla-
ves. También, estas tecnologias permiten
alcanzar mayor densidad de almacena-
miento, disminuyendo el tamafio de los
Centros de Distribucién que a su vez se
traduce en mayor eficiencia y disminucion
de costos.

Automatizaciéon del Order Manage-
ment: la gestién de pedidos se mejora a
través de un procesamiento automatizado
de los pedidos, con calculo automatico del
inventario disponible para prometer (ATP)
y la replanificacion en tiempo real del
abastecimiento en consideracion de todas
las restricciones. El resultado neto ha sido
una mejor experiencia del cliente (a través
de respuestas inmediatas y fiables) y una
disminucion de costos administrativos.

Resiliencia y Adaptabilidad: 3 Posibles escenarios post pandemia

Nivel de cambio _ .
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Los encargados de la logistica y cadena de suministros lendran que ser capaces de diagnosticar el impacto en distinios factores (dependientes del sactor productive) y adaptar
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estrategias/cambios que permitan adaptarse a las necesidades del futuro,
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Quédateencasa. Este has-

htag refleja el constante

llamado a la poblacién a

asumir un confinamiento

obligatorio o voluntario para
contrarrestar y evitar la propagacién del
Covid-19; medida que ha generado cam-
bios en el &mbito social, laboral y también
econémico.

Dentro de este escenario de pandemia
mundial una de las principales y cons-
tantes preocupaciones de la ciudadania
ha sido el abastecimiento. Largas filas en
los centros de consumo y supermercados
han sido comunes en algunas localidades
ante los anuncios de cuarentena y cierre
de buena parte del comercio.

Y en medio de este escenario de restric-
ciones, muchas empresas han debido
reinventarse para mantenerse activas y
presentes en sus respectivos mercados; y
para eso muchas de ellas han debido dar
un giro en sus estrategias comerciales que
las ha obligado a cambios considerables
en el modo de hacer las cosas. Y en esta
l6gica, el comercio electronico se ha posi-
cionado como una de las alternativas mas
fuertes para dar continuidad comercial y
mitigar, en parte, los efectos de esta crisis
sanitaria.

Durante los Ultimos afios se hablaba -de
gue mas temprano que tarde- el e-Com-
merce se transformaria en el canal por
excelencia del comercio mundial, por lo
tanto, eran constantes los llamados a pre-
pararse para hacer frente a ese futuro. Sin
embargo, el 2020 sera recordado como el
afo en que el futuro del comercio electré-
nico se hizo presente abruptamente.

Algunos plantean que el coronavirus fue
el impulso transformador que requeria el
canal online para posicionarse como la
estrategia comercial central en las empre-
sas. ‘Quien no estad en el mundo online,
no existe’. Esta afirmacion desde el 3 de
marzo de este afio cobra una relevancia
indiscutida en Chile, obligando a algunos
a dar un paso mas adelante en este canal,
mientras que otros se han visto desafia-
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dos a ingresar al mundo digital de forma
abrupta y en uno de los momentos de
mayor incertidumbre de los Ultimos 100
anos.

EL ESTADO DEL
E-COMMERCE
CHILENO

Para nadie es un misterio que el Gltimo tri-
mestre del afio anterior fue complejo para
Chile. El estallido social dejé varias heridas
a nivel comercial, lo que se iba revirtiendo
con la época de navidad y la etapa escolar.
Sin embargo, el coronavirus vino a dar un
nuevo golpe a la industria del comercio y
al empresariado chileno.

Para entender las dimensiones de este ca-
nal, cabe sefialar que el comercio por esta
via alcanzé los $US 6.079 millones duran-
te 2019, segun estimaciones de la Camara
de Comercio de Santiago (CCS) con un
crecimiento anual en torno al 30%. La
cifra se ubica por primera vez en la his-
toria por debajo de la proyeccién previa
de la CCS, que rondaba los US$ 7 mil mi-
llones, lo que se deberia principalmente a
dos factores: en primer lugar, los efectos
del 18 de octubre y el impacto directo e
indirecto que tuvieron sobre el consumo.
En segundo lugar, la fuerte depreciacion
del peso, agudizada durante los Ultimos
meses del afio.

Asi enfrentamos la crisis del Covid-19 que
ha dejado en estos meses dafos aun in-
calculables en pequenas, medianas y tam-
bién grandes empresas de distinto rubros
que se han visto obligados al cierre de sus
tiendas y sus operaciones. Existe el con-
senso de que este momento es uno de los
mas complejos para las distintas econo-
mias del mundo.

La etapa que se vive ha obligado a algu-
nas empresas a reinventarse y a otras a re-
disenar sus operaciones y cambiar incluso
la forma de relacionarse con sus clientes.
Quienes saldran victoriosos de este pe-
riodo es aun un misterio, pero no cabe
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duda de que todos los esfuerzos van en
direccion de asegurar la continuidad ope-
racional y comercial de todos los sectores,
tomando nuevas modalidades de hacer
las cosas, asumiendo nuevos desafios, po-
niendo en practica nuevas capacidades;
todo con el objetivo de mantenerse en
movimiento en este nuevo entorno.

Si bien aun no es el momento para los
analisis, el covid-19 y sus efectos tendran
un cambio en cuanto al rol de este canal,
lo cual serd analizado y vislumbrado en las
cifras de ventas y transacciones que regis-
trard el mundo online este afo.

VENTAS
POR LAS NUBES!

Frutas, verduras, alimentos, articulos de
aseo, moda, entretencion, lenceria, zapa-
tos, ferreterias, decoracion, articulos de
hogar, deporte, electrénica, etc.; todos
los sectores han utilizado la plataforma
online durante este periodo, algunos con
éxito y otros con dificultad, dependiendo
del nivel de infraestructura, tecnologia,
diseno operacional, capacidad logistica,
planes de contingencia, entre muchos
otros aspectos que tenian implementados
al momento de desatarse esta pandemia.
Seguin comenté Pablo Scasso, director del
Programa en Retail Commerce del Ecom-
merce Institute, en su presentacion virtual
en el pasado e-Commerce Day Santiago,
“este es un momento Unico para el co-
mercio electrénico, por lo que ha gene-
rado muchos desafios operacionales. Hoy,
el e-commerce tiene la oportunidad de
aportar a la sociedad”,

Mario Miranda
Gerente General
Ecomsur

<

La venta por e-commerce en general es-
tan por las nubes. La gente por un tema
de necesidad se ha volcado a este canal.
Los primeros dias el incremento se vio en

productos de primera necesidad, pero con
el correr del tiempo todas las categorias
han sentido el efecto online.

Febrero YoY

Industria

las extensiones de las cuarentenas, los
consumidores comienzan a mirar articu-
los que no son de primera necesidad y asi

Marzo YoY

A Sesiones Alngresos A Sesiones AIngresos

Total Fashion 4616% -762% -200% Nn19% 3573% 4816%
Total FashionKids 14076% 12475% 9549%| 7184% 25632% 37175%
Total Groceries 8935% 7860% T947%| 10925% 34638% 351.36%
79884% 78201% 82084%| 1054% 25973% 327.08%

3412% 7772% 5586% -2187% T7721% 7634%

WS 84,13% 55,69% 87,24%| 2517% 176,35% 198,55%

“Supermercados y Farma son las cate-
gorias que mas crecieron con demandas
7X por semanas, lo que implica un cam-
bio total a nivel operativo que va desde
la sanitizacion de las entregas, nuevos
turnos en los CD, mas insumos. Todos los
aumentos de capacidad no acompafian a
la velocidad con la que subi6 la demanda,
por lo cual el modelo operativo o promesa
de servicio al cliente fue cayendo los pri-
meros dias”, comenté Scasso.

Alvaro Ramirez
Business Director
Viex Chile

En tanto, Alvaro Ramirez, business direc-
tor VTEX Chile asegurd que el e-com-
merce ha mantenido un rol relevante de
mantener la cadena de abastecimiento
de cara al cliente final. “Hasta febrero era
un canal de comodidad y hoy tiene un rol
social, de primera necesidad. Las gran-
des cadenas y supermercados partieron
con gran demanda, pero hoy marcas de
consumo masivo, alimentos bebidas estan
aceleradamente vendiendo, tratando de
subirse al carro”.

Para Mario Miranda, gerente general de
Ecomsur, en tanto, “Chile, al compararlo
con otros mercados donde operamos, fue
el que inmediatamente aumentd la venta
online en casi todas las categorias. Con
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entretenimiento, tecnologia, vestuario co-
menzaron a asomar con fuerza”, comenta
Miranda.

De acuerdo con el ejecutivo, durante mar-
zo las areas de mayor incremento serian
Kids (ropa y articulos para nifios) que
crecié 437% vy Grocery con un 370%,
en comparacién con mismo mes del aho
anterior. En abril, el incremento fue aun
mayor, pasando a 978% y 692% respecti-
vamente. “En general, el total de Ecomsur
-considerando las marcas que operamos-
tuvo un aumento de las ventas online de
un 502%, tanto a nivel de ingresos como
a cantidad de transacciones, en el mes de
abril”, afirmé Miranda.

En tanto Ramirez comenté que marzo fue
un mes donde el incremento fue dandose
semana a semana, alcanzando en los ul-
timos dias y los primeros de abril (30 de
marzo al 5 de abril) un aumento cercano
a los 200% en todas sus lineas, por ejem-
plo, Moda Kids aument6 un 176%; Moda
Adulto 178%, Grocery 183% y Alcoholes
679%.

Pero este aumento de las transacciones
y movimientos en el canal online ha ge-
nerado inmensos desafios para las areas
operacionales y logistica de las empresas.
Sin duda, los retos que plantea este rol del
e-commerce no son asumidos por todos
de la misma forma. Aqui entra en juego
la estrategia digital, operacional, las tec-
nologias, las herramientas sistémicas, el
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disefio de los centros, los colabores, etc.
En definitiva, hoy es posible determinar y
clasificar quién estaba preparado para en-
frentar estos retos y quienes no. Si bien,
las diferencias entre estos dos grupos de
empresas pueden ser abismantes, todos
quienes -de una u otra forma y con mayor
0 menor éxito- ingresan al mundo online
quieren cumplir con la promesa al cliente
de la mejor forma.

Ejemplos de reinvenciones y cambios te-
nemos en Chile, por ejemplo, el lanza-
miento del canal online de Casa Ideas o
la incorporacion de nuevas categorias de
productos en Ripley al sumar articulos de
despensa, farmacia y ferreteria.

LA NUEVA
ERA ONLINE

‘Las ventas online representan menos del
10% de las compras”. Esta frase se escu-
cho por ahos para explicar los niveles de
inversion en este canal y la importancia
que lo online tenia en la estrategia comer-
cial de las empresas, considerando que
-en el mejor de los casos- las ventas alcan-
zaban los dos digitos.

Esta vision empresarial serfa la razén que
explicaria la diametral diferencia con la
gue hoy las empresas enfrentan la reali-
dad generada por esta Pandemia. Para
algunos no ha sido facil este camino.

Por ejemplo, Casa Idea publicé a través de
sus redes social un comunicado que titula-
ba “Sabemos que estamos en falta”, don-
de pedian disculpas a sus clientes por los
errores cometidos en las entregas a do-
micilios, lo que responderia -segun ellos-
al aumento del volumen de pedidos. La
publicacion que se puede considerar una
buena sefal y estrategia de cara a la trans-
parencia y cercania con sus clientes.

La comunicacién, el compromiso con las
mejoras del servicio y la capacidad de
respuesta a los clientes son pilares claves
para el éxito del e-commerce, dado que
fortalece la confianza con el consumidor.

Para Mario Miranda, el actual escenario
permite clasificar a las empresas en tres
grandes grupos de acuerdo con el esta-
do de su canal online. “El e-commerce es
como una carrera de autos: algunos no
tienen auto y hoy estan desesperados por
adquirir uno y poder participar; otros, en
tanto, tienen un auto que avanza, pero
lento (el e-commerce no era su foco) y fi-
nalmente estan quienes tenian el auto lis-
to y preparado y hoy solo deben acelerar y
andar mas rapido por esta pista”.

“Quienes estaban en cero y no tenian e-
commerce, quisieron partir ya y para ellos
existen implementaciones express que
entregan lo fundamental para comen-
zar. Luego estan los que tenfan la pagina
web, pero operaban todo manual. Estos
Ultimos han tenido varios problemas por
el incremento de las ventas, ya que no es
lo mismo hacer 20 boletas manuales que
hacer mil, ademas, si el stock no esta en
linea comienzan los quiebres, no hay un
musculo armado a nivel logistico, lo que
si bien les permite operar no pueden au-
mentar mas sus ventas por no tener la
operacién aceitada”, profundizo el ejecu-
tivo de Ecomsur.

Para Alvaro, en tanto, las diferencias pa-
san principalmente por el estado de ma-
durez del canal, lo que depende de cada
sector o industria. “Por ejemplo, el Retail
ha sido el que ha empujado el desarrollo
online y ellos estan preparados en infraes-
tructura, logistica y tecnologia. Los super-
mercados venian un poco mas atras, pero
la crisis social habia ya acelerado el tema
y eso los hizo contar estrategias un poco
mas armadas. El desafio es ahora cémo
mantener una operacién en un modelo
Ciber durante tres meses con una cadena
muy demandada, sobre todo en la logisti-
ca. Las empresas hoy deben mantener esa
oferta”.

Volcar los inventarios de las tiendas fisicas
al online (aquf la tecnologia es fundamen-
tal), contratacion de servicio de Gltima mi-
lla, evaluaciones de tecnologias para hacer
mas eficiente los procesos, preparacion de
los equipos de colaboradores, soportar la
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operacién en empresas mas consolidadas;
son algunas de las medidas a corto plazo
gue las empresas estan asumiendo para
hacer frente a esta avalancha.

En el dia a dia, segun Pablo Scasso, ante
esta emergencia, muchos se vieron obli-
gados a cambiar la promesa de compra.
“Las entregas express y el retiro en tienda
dejaron de ser opcién”, aseguro, agregan-
do ademas que los cambios no sélo pasan
a nivel operacional, sino también debe ha-
ber una mirada comercial diferente.

“Entendiendo que el comercio fisico esta
enfrentando un dilema enorme, el desa-
fio es ver ahora el tema de la rentabilidad
del comercio online v/s el fisico. Debemos
darle rentabilidad al canal, porque sera
esencial para las companfias”, agregd el
profesional de e-commerce Retail, quien
enfatizd que para hacer frente a estos
retos comerciales es “fundamental que
perduré la omnicanalidad, por lo tanto
-cuando ya se pueda por términos sani-
tarios- llevar a los clientes a las tiendas es
importante”.

En esta linea, el ejecutivo de Vtex asegu-
ré que la clave operacional estd en la in-
mediatez. Hoy los consumidores todo lo
quieren rapido. El desafio es como man-
tener la ultima milla y lograr diversificar
y apalancarse de la capilaridad de la om-
nicanalidad, lo que los supermercados lo
hacen muy bien con el pickeo desde salas.

LA NUEVA RELACION
CON EL CLIENTE

Si consideramos que el 17% de los san-
tiaguinos compré por primera vez en
e-Commerce durante el mes de marzo,
segun la CCS, existe un sinfin de oportuni-
dades para las empresas y su relacién con
los consumidores. Esta puede ser la posi-
bilidad de afianzar la relacion, darse a co-
nocer a un mercado antes lejano, o bien,
puede ser una experiencia online que
dafe la imagen y relacion de la companiia
con su cliente. Segun los primeros analisis,
todo va a cambiar post pandemia. Segun
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el gerente general de Ecomsur “el habito
de consumo, sin duda, va a cambiar. Por
ejemplo, cuando pasa un ciber muchos se
animan a comprar, impulsados por el pre-
cio y luego cuando viven la experiencia de
compra se hacen habitué y siguen usando
este canal. Cada vez que termina un even-
to de esta naturaleza se cautivan clientes
nuevos. En este caso, el nimero de nue-
vos clientes es importante. Es una especie
de ciber que durard 3 o 4 meses. Ahora
no es solo por precio, sino por necesidad”.

Asimismo, Miranda agregé que queda ver
cémo la industria se adapta a las nuevas
necesidades de los consumidores, “cémo

se desarrollan los procesos de ultima milla
para responder con eficiencia y eficacia
a las nuevas demandas y, por ejemplo,
contemplar a la tecnologia como el aliado
perfecto para la nueva era del e-commer-

"

ce".

El business director VTEX Chile agregd,
por su parte, que hoy la complejidad esta
en mantener la promesa de compra y la
experiencia al cliente. “Los procesos estan
requiriendo mucha gente pickeando con
una flota que tiene una capacidad y no
es facil escalarla de un dia para otro. La-
mentablemente el desafio es mantener la
experiencia al cliente con lo que hoy tene-
mos. De cara al futuro se requiere capital,
personas, flotas etc. aspectos que no aso-
man de un dia a otro”.

Para Pablo Scasso, en tanto, el desafio de
esta época es “balancear Calidad y Capa-
cidad”. El director del Programa en Retail
Commerce del Ecommerce Institute ase-
gurd que para mantener una correcta per-

formance operacional y comercial de cara
al cliente es necesario “ir monitoreando
la infraestructura con la que se cuentay
también las herramientas de backoffice.
Esta nueva realidad obliga a ser eficaces
y eficientes para darle rentabilidad a este
canal”. En este sentido, Ramirez anadio
que "hay que balancear entre la experien-
cia al cliente, responder al despacho con
una operaciéon que sea sustentable para
gue no afecte los costos”.

Claro esta que el mundo offline no se ac-
tivara de un dia a otro, aunque se inicien
los llamados a la normalidad. Consideran-
do el panorama general, esta claro que las
cosas cambiardn y que una vez superada
la pandemia el e-commerce potenciara su
rol, por lo tanto, no sera raro ver cambios
rotundos de estrategia, mayor inversion
en tecnologia y, por supuesto, mas rele-
vancia a la operacioén logistica que ha sido
el motor de todo este proceso. H
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EL CONSUMIDOR EN
TIEMPOS DE COVID-19

EL IMPACTO DE LA PANDEMIA A NIVEL DE CONSUMO ES INNEGABLE. LOS
CONSUMIDORES DE TODO EL MUNDO HAN EVOLUCIONADO EN SUS HABITOS
DE COMPRA EN LA MEDIDA QUE LA CRISIS SANITARIA SE INCREMENTA. EL
CONSUMIDOR CHILENO NO ES LA EXCEPCION, DE HECHO DESDE OCTUBREALA
FECHA SE HA VISTO ENFRENTADO A NUEVOS Y COMPLEJOS ESCENARIOS. HOY
EXPERIMENTA EN EL CANAL ONLINE Y APUESTAA LA COMPRA DE PRODUCTOS
DE PRIMERA NECESIDAD A LA ESPERA DE QUE LO QUE SE HA DENOMINADO

COMO “LANUEVA NORMALIDAD”

ientras los gobiernos
a nivel mundial, entre
ellos el chileno, ana-
lizan las normas que
regiran la convivencia
social, en lo que se ha denominado como
“la nueva normalidad”; los actores del
comercio, afectados por las medidas de
confinamiento que han debido poner en
marcha las autoridades sanitarias, a fin
de frenar la expansion de la Covid-19 en
sus respectivos territorios, también han

delineando ya procesos y protocolos para
cuando se reactiven las ventas presencia-
les y mientras también se piensa en cémo
seguir fortaleciendo su canal de venta on-
line, el cual ha tenido un indiscutido pro-
tagonismo en el primer trimestre del afio.

El reto descrito no es menor, considerando
que los efectos inmediatos de la pande-
mia global han sido duros para el comer-
cio nacional. Sélo en términos de ventas
presenciales del comercio minorista en la
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Regidon Metropolitana (RM), desde la Ca-
mara Nacional de Comercio (CNC) indican
gue “tras el golpe de octubre pasado, el
sector vuelve a ser fuertemente golpeado
por la crisis sanitaria-econémica que esta-
mos atravesando, con una caida anual de
19,9% en el tercer mes del afio. Entre el
17 y 20 de marzo cerraron la gran mayoria
de las tiendas del Retail, pegandole fuer-
temente a sus resultados, con caidas por
sobre el 50% en aquellas categorias que
no son de primera necesidad como Ves-
tuario y Calzado. Solo la Linea Tradicional
de Supermercados marca un alza en mar-
zo y ayuda a que la caida total del indice
no sea alin mas pronunciada”.

En este contexto, si miramos la realidad
econdmica en Chile, tenemos que el Ban-
co Central ya proyecta niveles de caida del
crecimiento econémico que fluctian en-
tre el 1,5% y el 2,5% anual; mientras que
el Fondo Monetario Internacional (FMI),
estima una contraccién mas profunda
para nuestro pais, cercana al 4,5%. En
términos de desempleo, en tanto, si bien
las autoridades no han determinado una
cifra oficial, a inicios de mayo estimaron
gue el total de desempleados en el pais
alcanzaria el millon de personas y los indi-
ces de desempleo llegarian a las dos cifras
por primera vez desde 1998.

Por otra parte, si consideramos que el es-
cenario sanitario aun es incierto a nivel
nacional, dado que todavia no se esta-
bilizan las proyecciones del peack de la
enfermedad, al tiempo que las medidas
de restriccion social, cuarentenas y cor-
dones sanitarios aun se mantienen en di-
ferentes comunas del territorio nacional,
las relaciones sociales y por consecuencia
las conductas de consumo seguiran alte-
radas.

EL CONSUMIDOR
ANTE LA CRISIS

En el Ultimo tiempo, analizar los cambios
gue ha experimentado el consumidor chi-
leno tras el explosivo crecimiento del e-
Commerce y de las estrategias omnicanal
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IMAGEN 2: COMPORTAMIENTO DE CONSUMO POR EFECTOS DEL COVID19

En el marco de la actual crisis de salud por Covid-19 (Corona Virus), jqué ha cambiado de las cosas que habitualmente compras?

Extallide Secial Dct2019
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emprendidas por diversos comercios se
ha tornado una practica habitual. En este
contexto y segun lo descrito por Carolina
Cuneo, Gerente Comercial de GfK Chile,
el consumidor nacional ha evolucionado
rapidamente en el Ultimo periodo, evolu-
cién que ha estado marcada por el estalli-
do social del 18/10 vy, recientemente, por
la pandemia del Covid-19.

Segun describe Cuneo, antes del estalli-
do social de octubre “veniamos hablando
del ‘nuevo consumidor’, mas empodera-
do, que aumentaba su exigencia hacia
las marcas, pidiendo propuestas justas,
en cuanto a calidad/ precio y una cone-
xiéon valdrica, en total, hablabamos de
un Smart Shopper, totalmente conecta-
do. Tras el estallido social, el consumidor
chileno mantiene estas caracteristicas y
anexa a las exigencias hacia las marcas las
demandas sociales. Lo propio acurre con
la crisis sanitaria del Covid-19, tras lo cual
el consumidor suma las demandas huma-
nas, tales como: proteccion a los trabaja-
dores, la empatia y la colaboracion hacia
las marcas y los comercios en general”.

Como efecto directo de la crisis sanitaria,
los consumidores no sélo han cambiado

su relacién con las marcas, sino también
sus habitos de consumo a nivel de canal
de ventas y seleccion de productos. En
esta linea, segun cifras de la CCS, “la in-
tensidad del deterioro del comercio mi-
norista fisico parece haber tocado fon-
do durante la segunda semana de abril,
cuando tuvo una caida histérica del 36%.
Mientras que la situacion del e-Commerce
es totalmente distinta y sigue describien-
do una curva de crecimiento exponencial,
practicamente triplicAndose en relacion
con el afio previo, alimentado por la llega-
da de nuevos compradores y vendedores
y actuando como canal casi exclusivo de
compra en algunas categorias, debido al
actual contexto sanitario”.

Este fuerte incremento de las ventas onli-
ne, acompafnado del hundimiento de las
fisicas, se tradujo en un rapido aumento
de la participacion del e-Commerce sobre
las ventas totales del comercio minorista
que de sus tasas previas en torno al 5%
escald a un 15% en abril, estabilizandose
en el corto plazo en torno a esos niveles.
De acuerdo a la CCS, paulatinamente el
comercio fisico ird recobrando participa-
cion, en la medida en que se vaya norma-
lizando gradualmente la apertura de malls
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y tiendas y la incidencia del e-Commerce
se mantendra por sobre sus registros pre-
vios. Desde el punto de vista de los con-
sumidores, en tanto, sigue aumentando
agresivamente el uso del canal online. De
acuerdo a una encuesta realizada por la
CCS junto a Kawesqar al 26 de abril, el
39% de las personas declaré haber teni-
do que reemplazar tiendas fisicas por vir-
tuales. Esta proporcion ha ido subiendo
rapidamente desde el 18% declarado en
la semana terminada el 18 de marzo, a
inicios de la crisis sanitaria.

Lo mismo ha ocurrido con los nuevos con-
sumidores del formato electrénico, con
el debut de un 24% de los mayores de
18 afios en las compras online. De este
modo, durante este periodo un 44% de
los consumidores declara haber realizado
compras por Internet, sumando una nue-
va base de compradores que por primera
vez incursiona en el canal, una parte im-
portante de la cual se proyecta permane-
cerd en el segmento una vez que se supe-
re la actual contingencia.

Como se expone, los actores del retail han
podido “sortear” la actual crisis a partir
del canal online. No obstante, ese no es el

>
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Unico cambio que se ha visualizado a nivel
de consumo. De hecho, segun el estudio
“Comportamiento de Consumo por Efec-
tos del Covid-19", elaborado por la CCSy
Kawesgar Lab, “se aprecia un incremento
de sentimientos de impotencia y tristeza
de parte de los consumidores, a raiz del
contexto actual, al tiempo que pareciera
existir cierta “normalizacion” de los ca-
nales de compra, siendo el retail el mas
afectado”.

En esta linea, segun el estudio, las tiendas
de barrio, minimarkets, supermercados,
ferias libres y las aplicaciones de deliveries
han crecido en activacion y participacion
de ventas presenciales, tras el estallido de
la crisis sanitaria en el pafs.

UN CARRO
DE COMPRAS
EN EVOLUCION

En torno a los cambios que ha experimen-
tado el consumidor en materia de selec
cion de productos durante la crisis del
Covid-19, seguin expertos a nivel mundial,
éstos responden a un comportamiento in-
fluido por la alta tension a la que estan
sometidos. En este plano, un reciente es-
tudio publicado por la consultora interna-
cional Nielsen Global Intelligence, indica
que “la sucesién de noticias y mensajes
a través de diversas fuentes que llega de
manera tan abrumadora a los ciudadanos
afecta a su cotidianeidad y, por tanto, a
comportamientos tan basicos como hacer
la compra”. Asi, en las primeras fases de la
crisis sanitaria se generan compras de ac-
ciéon y reaccion y, en la medida que la crisis
evoluciona, también lo hacen las pautas
de consumo o el carro de compras, si se
quiere.

Segun el documento publicado por Niel-
sen -que analizd el comportamiento de
consumidores que han vivido diversas eta-
pas de la crisis sanitaria, a nivel mundial-
existirian 6 criterios del comportamiento
“evolutivo” de los consumidores. El pri-
mer criterio o fase se denomina como

CRITERIOS DEL COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES
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“compra saludable o proactiva”, en la cual
predomina la adquisicion de productos de
salud y bienestar. Esta fase se da en un
contexto de contagio inicial en un terri-
torio. En la segunda etapa, denominada
“Gestion Reactiva de la Salud”, los con-
sumidores ya darian prioridad a la com-
pra de productos para la contencién del
virus, mientras que en la etapa tres: “Pre-
paracion de la Despensa” se enfoca en la
adquisicion de viveres no perecederos y
productos sanitarios. En la medida que los
casos de Covid-19 avanzan en un territo-
rio y se implementan medidas de restric-
cion social como cuarentenas o cordones
sanitarios, por ejemplo, segun el estudio
de Nielsen, la compra se ve impulsada por
el cuarto criterio: “Preparacion de la vida
en Cuarentena” y posteriormente por el
criterio “Vida Restringida” caracterizada
por canales de compra limitados e incre-
mento de precios. Finalmente, el estudio
identifica un sexto criterio denominado
“Vivir con Normalidad”, en el cual se vi-
sualiza un reabastecimiento de productos
normal, con mayor enfoque al cuidado
por la salud. (Ver imagen 1).

En el plano nacional, el estudio de la CCS
y Kawesgar Lab, (ver imagen 2) durante
las Ultimas cuatro semanas medidas, la
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seleccion de productos también ha evo-
lucionado, teniendo como foco el ahorro
al efectuar menos compras de productos
de alto precio. En esta linea, la encuesta
manifiesta que durante las primeras sema-
na medidas se evidencia una disminucion
de las compras de productos asociados
a tecnologfa y electrodomésticos para el
hogar, asi como la compra de aquellos
productos que no son de primera nece-
sidad (calzado, vestuario, accesorios, por
ejemplo). En tanto, se ha visto una evolu-
Cion constante en la compra de productos
de limpieza e higiene personal, alimentos
no perecibles, medicamentos y productos
asociados a la salud.

Desde otra 6ptica y siempre en torno a
las categorias de productos mas y menos
demandados por los consumidores du-
rante la actual crisis sanitaria, la CNC ha
sefalado que “de los sectores analizados
en marzo 2020 se ve una fuerte caida en
todas las categorias presenciales a excep-
cion de la Linea Tradicional de Supermer-
cados con un alza de 6,0% real anual,
donde se ve un incremento de 8,8% real
anual en la linea de Abarrotes y de 1,5%
real en Perecibles. La categoria cierra asf el
primer trimestre del aflo con un alza real
de 3,1%".

www.logistecshow.cl
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Las demds categorias analizadas marcan
fuertes caidas producto de la crisis sani-
taria que atravesamos. Asi, la categoria
Calzado cae un 59,3% real anual y Ves-
tuario baja un 56,4%, con fuertes caidas
en vestuario Hombre, Mujer e Infantil. De
esta manera Calzado cierra el trimestre
con una baja de 26,8% y vestuario con un
descenso de 19,2% real. En tanto, la linea
Hogar y Muebles caen 54,2% y 49% real
cada uno, terminando el trimestre con ba-
jas de 24,2% y 21,8%, respectivamente.

Finalmente, Artefactos Eléctricos marca
una baja de 36,3% real con disimiles re-
sultados por subcategorias: Linea Blanca
cae un 44,6% y Electrodomésticos baja
un 30,7%, por su parte Electrénica marca
una menor caida anual de 4,1% real. De
esta manera Artefactos Eléctricos cierra
el primer trimestre con una baja real de
17,5%.

Ahora bien, cuando hablamos del carro
de compras actual de los consumidores,

también se debe tener en cuenta que las
personas al ver trastocada su rutina habi-
tual requieren “hacer su vida mas llevade-
ra en casa”. En esta linea, Patricia Daimiel,
managing director, Nielsen Spain & Portu-
gal ha manifestado que “productos como
los aperitivos, los snacks y las bebidas, e
incluso de belleza, también tendran cabi-
da en el hogar. La cesta del confinamiento
tiene, por tanto, una parte de experiencial
y de emocional y hay una oportunidad
aqui para los fabricantes y distribuidores
con el objetivo de lograr una venta incre-
mental”.

NO PERDAMOS
DE VISTA
AL CONSUMIDOR

¢Cuando volveremos a la normalidad? Si
la crisis econémica nos dej6 hipersensibi-
lidad al precio, ¢el coronavirus nos deja-
ra hipersensibilidad al cuidado personal?
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iSe acelerara la demanda de informacion
transparente? ;Consumiremos mas pro-
ductos locales/nacionales, productos con
clara trazabilidad? ;Serd el detonante
definitivo del e-Commerce alimentario?
iComo serd la “nueva normalidad”? estas
y otras interrogantes enfrentan los consu-
midores y los comercios, a nivel nacional
y global.

En este contexto, Regan Leggett, Execu-
tive director de la prestigiosa consultora
Nielsen Global Intelligence ha manifesta-
do que “en el entorno actual, donde los
hechos pueden ser fluidos y donde hay
una creciente lista de fuentes de informa-
cion a las que los consumidores acuden
es probable que haya incertidumbre y un
comportamiento incierto asociado a esta
emergencia sanitaria”.

“Con todos los aprendizajes, opiniones y
comportamientos evolucionando ante sus
ojos, explicoé Leggett, los consumidores
buscaran una mayor seguridad de que los
productos que compran estan libres de
riesgos y que son de la mas alta calidad en
lo que respecta a las normas de seguridad
y efectividad”.

En este plano, la empresa de investigacion
de mercados Ipsos, en su estudio “Mi-
diendo y Entendiendo la Experiencia del
Cliente en Tiempos de Coronavirus” ha
sostenido que “la situacién generada por
el Covid-19 es extremadamente comple-
ja para la sociedad, la economia y la vida
diaria en su conjunto, pero estar cerca de
los clientes y de los consumidores es tan
importante como lo ha sido siempre”.

Dado que las expectativas y demandas
de los consumidores estan cambiando
rapidamente y ya estamos observando
impactos evidentes en su comportamien-
to, que evoluciona en cuestién de dias (o
incluso horas), “entendemos que es clave
mantener el pulso de las percepciones, de
sus comportamientos y, lo que es mas im-
portante, la evolucién de sus necesidades
y expectativas, tanto funcionales como
emocionales”, estima el estudio. B
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APL LOGISTICS

UN PARTNER FLEXIBLE
Y CONFIABLE EN MOMENTO

DE CRISIS

Asegurar la continuidad operacional de sus clientes

es la motivacion de este operador logistico que le ha
permitido, a su vez, responder con éxito a las exigencias
logisticas durante la crisis sanitaria producto de la
propagacion de Covid-19; situacion que ha afectado -de
una u otra forma- a la Supply Chain global.

“LOGISTICA A TU MEDIDA” ES UNA
DE LAS IDEAS QUE REFLEJA EL AC-
TUAR DE APL LOGISTICS Y QUE LES
HA PERMITIDO CON FLEXIBILIDAD Y
EFICIENCIA ENFRENTAR LOS DESA-
FiOS DE LA CADENA DE SUMINISTRO
A NIVEL GLOBAL, DURANTE MAS DE
100 ANOS DE HISTORIA.

Gracias a la constante actualizacion de sus
procesos, con la finalidad de satisfacer las
necesidades de una industria en cambio,
APL Logistics se ha consolidado como uno
de los principales actores entre los Opera-
dores Logisticos globales,
diferenciandose gracias a
su flexibilidad, experien-
cia, modernidad, innova-
cion, entre otros.

La mezcla entre compro-
miso y experiencia ha
permito a APL Logistics
responder con éxito a
los desafios logisticos y
operacionales que ha de-
mandado la crisis sanitaria
que enfrenta Chile y el mundo por la pro-
pagaciéon del Covid-19. Para nadie es un
misterio que las operaciones logisticas se
han visto exigidas al méximo en medio de
esta pandemia. Una vez conocido el pri-

Rodrigo Blanco
Gerente Comercial
APL Logistics

mer caso de Coronavirus en China, el 31
de diciembre, los ojos del mundo estuvie-
ron puesto sobre el gigante asiatico y su
manejo de la emergencia. Mientras tanto,
APL Logistics comenzé en Chile un proce-
so de preparacion que les permitiria -una
vez que la emergencia sanitaria afectara
a Chile- estar preparados para responder
a sus clientes y resguardar la salud de sus
colaboradores.

Segun Rodrigo Blanco, gerente comer-
cial de APL Logistics, “dada la experien-
cia de lo que sucedié en China, Japén,
Indonesia, por ejemplo,
fuimos generando un plan
de preparaciéon en nuestra
compafia que incluyd a
nuestras dreas de safety,
seguridad, recursos huma-
nos y operaciones, lo que
nos permiti6 tomar me-
didas que nos aseguraran
poder operar en estos mo-
mentos; tal como lo hemos
hecho”.

El ejecutivo reconocié que el buen desem-
pefo que han tenido durante la crisis les
ha permitido, a nivel comercial, tener mas
prospectos y también cerrar un contrato
con un nuevo cliente que hoy esta en pro-
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ceso de implementacién, lo que “es muy
bueno porque nos da continuidad laboral
con nuevos desafios”.

TRAYECTORIA
Y CONFIANZA

APL Logistics es uno de los operadores lo-
gisticos mas importante a nivel mundial.
Ese reconocimiento y experiencia es la que
pone al servicio de sus clientes, ganando-
se el prestigio de la industria, en cuanto
a tercerizacion de servicios logisticos, que
les permite incursionar en nuevos sectores
empresariales y salir a ofertar su abanico
de soluciones con confianza.

La crisis sanitaria que enfrenta Chile ha
afectado, a nivel operacional, a diferentes
industrias con algunos sectores a la baja
y otros, por el contrario, han visto incre-
mentada su operacion para responder a
la demanda. A este respecto, Rodrigo
Blanco comenté que “tenemos clientes
de Retail que con el cierre de los malls han
tenido una baja operacional, pero, por el
contrario, también tenemos de consumo
gue han tenido un alza y para eso hemos
implementado turnos 24/7 en distintos
centros, hemos cambiado ciertos modos
de operacion, por ejemplo, camiones que
estaban destinado al Retail hoy los hemos
dispuestos a supermercados, quienes se
han transformado en importantes clien-
tes spot. También hemos comenzado a
operar con overflow, cross docking con
e-Commerce”.

Los ajustes en cuanto a soluciones im-
pulsado por APLL responde al convenci-
miento que tiene la empresa en cuanto
al rol que desempefian los Operadores
Logisticos en este momento que es fun-
damental para dar continuidad, no solo a

wiww.kardexchile.cl
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las empresas del punto de vista operativo
y comercial, sino también a la cadena de
abastecimiento del pafs.

“La logistica es algo desconocida, pero su
labor es clave para abastecer supermer-
cados, farmacias y mover también el co-
mercio exterior fundamentalmente en el
transporte aéreo. Para llevar a cabo este
desafio, el compromiso de nuestros cola-
boradores ha sido fundamental. Nuestra
gente es lo que hace APLL", recalco el ge-
rente comercial.

En esta linea, el ejecutivo asegurd que
“nuestros clientes estan contentos con
el trabajo que hemos hecho en APLL du-

rante esta pandemia. Nos hemos reinven-
tado y, en este sentido, hemos salido al
mercado a ofrecer soluciones con nuestra
capacidad, experiencia y conocimiento, en
materia de transporte o e-Commerce, por
ejemplo”.

NUEVOS ESCENARIOS,
NUEVOS DESAFIOS

A casi dos meses de operaciéon bajo esta
incertidumbre sanitaria, los distintos ac
tores de la cadena logistica han asumido
que “las cosas cambiaran”. En estos mo-
mentos, los andlisis de los actores apuntan
a dimensionar las consecuencias y apren-
dizajes que esta pandemia ha dejado.

“Todo lo que envuelve al Covid-19 nos
llevard a un cambio en el cdmo hacer
las cosas, con normas mas estricticas en
cuanto aseo e higiene, la consolidacién
del teletrabajo como modalidad, el dis-
tanciamiento social, las reuniones comer-
ciales con los clientes seréan a distancia,
entre muchos otros cambios”, reconocié
Blanco.

Ante esta situacion, el ejecutivo de APLL
recalcé que la clave para enfrentar estos

nuevos tiempos como operador logisti-
co es la flexibilidad. “Somos flexibles en
nuestro CD y también en donde operar.
Somos flexibles en horarios de operacio-
nes, en las tarifas, a nivel operacional y
también comercial”.

Para Rodrigo Blanco hacer frente a los
nuevos tiempos requieren una clara vision
de futuro y nueva buena lectura de los
escenarios. “La diferencia de esta nueva
era la harad el e-Commerce. Muchas in-
dustrias comenzaran a mirar al comercio
online para reinventarse y ahi el desafio
es diseflar como operar para entregar los
productos en las casas. En esta logica, los
operadores logisticos tienen un desafio y
deben reinventarse y ver cambios a nivel
logisticos, en el modo de distribucién, la
utilizaciéon de hubs en las comunas, etc.”.

“Esta nueva realidad social nos obliga a
todos a repensar la logistica y comenzar
a tomar nuevas decisiones. En APLL, la in-
novacion es parte de nuestra cultura y eso
nos respalda. Somos un partner fuerte y
flexible para nuestros clientes, enfocando-
nos en la continuidad operacional y el ser-
vicio”, concluy6 el gerente comercial. B

www.logistecshow.cl
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MEGACONSULTING

"LOGRAR UNA LQG[STICA
CONFIABLE SERA CLAVE PARA
ENFRENTAR LAS NUEVAS

DEMANDAS”

Fiel a su visién de aplicar la experiencia y conocimiento
para lograr eficiencias logisticas y aplicar buenas
practicas que permitan a sus clientes optimizar sus
operaciones, la consultora enfrenta la contingencia. El
[lamado de Megaconsulting a la industria es a levantar
la cabeza y enfrenar los retos que hoy el mercado
plantea y ver en ellos una posibilidad.

DURANTE LA PRIMERA DECADA DE
ESTE SIGLO, LA CONSTRUCCION DE
GRANDES CENTROS DE DISTRIBU-
CION, LA LLEGADA DE IMPORTANTES
IMPLEMENTACIONES  TECNOLOGI-
CAS, LA PENETRACION DEL COMER-
CIO ELECTRONICO Y EL GIRO DE VI-
SION DE LA LOGISTICA -DESDE UNA
MIRADA DE COSTOS A UNA DE SER-
VICIOS- MARCO UNA EPOCA DE ES-
PLENDOR PARA EL DESARROLLO LO-
GiSTICO NACIONAL QUE LE PERMITIO
ALCANZAR UN NIVEL DE PRESTIGIO A
NIVEL LATINOAMERICANO.

Y es gracias a este liderazgo y robustez
gue han logrado las operaciones logisti-
cas que los proveedores de servicios, so-
luciones y herramientas para este sector
también han crecido de su mano. En este
sentido, la industria de la consultoria se
ha transformado en un importante aliado
para el crecimiento y fortalecimiento de
las operaciones, gracias a su vision amplia
de la cadena y su claro sello estratégico
gue permite que cada uno de sus andlisis
y estudios aporten eficiencia operacional,
mejora en el servicio y también una dismi-
nuciéon de los costos.

Hoy, considerando la contingencia que
vive Chile y el mundo ante la propagacién

del Covid-19 y las medidas sanitarias asu-
midas por las autoridades, el escenario co-
mercial, logistico, laboral y social ha cam-
biado. Esto ha obligado, sin duda, a un
reajuste del escenario empresarial, donde
la logistica y las consultoras también han
asumido el reto de visualizar y entender
los cambios.

Asi, el mercado de la consultoria tiene
el desafio de adaptarse a esta nueva
realidad, tal como lo comenta Orlando
Orellana, Partner & General Manager de
Megaconsulting, empresa de consultoria
gue forma parte de la compania Red
Megacentro, quien

SCAN QR E INGRESA A
WWW.MEGACONSULTING.CL

escenario complejo para todas las empre-
sas, en especial, en el &mbito técnico que
tiene que ver con desarrollos y proyectos.
Estamos enfrentando mundialmente una
de las peores crisis que se hayan visto en
los ultimos 100 afos, donde se han ido
superponiendo distintas situaciones”, ase-
gura el ejecutivo.

REIVENTARSE Y
ACOTAR COSTOS

“El mundo empresarial debe reinventar-
se”, afirma Orellana, para quien dar un
giro en la mira de las empresas y saber leer
los nuevos escenarios sectoriales es fun-
damental para hacer frente a los nuevos
desafios y salir airosos de este momento.

“Todos estan pensando en como dar el
giro necesario para poder abordar estos
cambios y en esa légica, nosotros como
consultora nos ponemos a disposicion de
la industria para ayudar a nuestros clien-
tes a hacer frente a este dificil escenario,
donde un manejo correcto y acotado de
los costos es fundamental para mantener

a flote sus companifas”, co-

Orlando Orellana
GM Megaconsulting
Socio Fundador SCCC

ademds ahondé en el
posicionamiento y rol que
tiene la empresa en este
nuevo modo de “hacer y
ver las cosas”.

“Hemos sido testigos de
cdmo en el Ultimo semes-
tre se han detenido gran-
des inversiones en materia
de construcciéon de CD o
grandes inversiones en tec-
nologia. Entendemos que una de las razo-
nes fue el estallido social y, por supuesto,
toda la contingencia que se vive por el co-
ronavirus que terminé por consolidar un
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menta el general manager
de Megaconsulting.

Saber leer y dimensionar
el estado de la industria vy,
por tanto, determinar so-
luciones para ayudarla es
una oportunidad para las
consultoras. “Nuestro reto
estd en cobmo uno puede
ayudar a las empresas a
enfrentar los desafios que
tienen, por ejemplo, en materia de costos;
donde optimizar sus flujos logisticos o efi-
cientizar sus procesos pueden ser solucio-
nes que aporten valor”, agrega Orellana.
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Otra oportunidad para las consultoras, se-
gun Orlando, esté en ayudar a sus clientes
en como hacer frente al boom del comer-
cio electrénico; canal de venta que se ha
visto fuertemente impulsado en las ulti-
mas semanas, dado a los constantes lla-
mados al confinamiento de la poblacién
gue ha triplicados sus ventas, durante este
periodo.

¢Qué hacer para que el servicio online sea
mejor y eficiente? Esta es la gran pregunta
gue mueve a la industria y Megaconsulting
tiene la experiencia para ayudar a los
clientes a responder a esta interrogante
y encontrar alternativas que optimicen y
aporten valor a este canal.

De esta forma se puede lograr una expe-
riencia de compra fortalecida en el cliente
final, donde la entrega -en tiempo y for-
ma- es el principal pilar para la confianza,
por lo que “la logistica sale a la cancha
como eje articulador de estos procesos. La
clave esta en alcanzar una logistica confia-
ble y en eso nosotros podemos ayudar”.

“La gente entiende que ante esta contin-
gencia las entregan pueden verse afecta-
das, pero esos problemas serian realmen-
te menores si nos hubiésemos preparado
como industria para este canal y el alza en
la demanda. Es aqui que como consultora
debemos estar disponibles para ayudar,
generando una Logistica confiable para el
consumidor final, en el corto plazo”, de-
clara Orellana.

EL RESPALDO
DE UNA RED

La visién que tiene Megaconsulting de la
cadena logistica completa y de las prin-
cipales problematicas que enfrenta la
industria son algunas de sus cualidades
diferenciadoras. “Este atributo se debe
a que somos parte de RedMegacentro y
gracias a eso, tenemos visibilidad de varios
negocios relacionados al mundo logistico.
Desde la experiencia real y desde los dolo-
res logisticos entendemos que como con-
sultora podemos ayudar al mundo Retail,
al consumo masivo o al e-Commerce a en-

tender estas nuevas dimensiones”, afirma
Orellana.

La diversidad de los negocios de
RedMegacentro y el prestigio de
esta compafia respaldar el actuar de
Megaconsulting, en estos momentos
complejos. “Nuestro esfuerzo hoy es
apoyar a nuestro operador logistico
(Megalogistica) que ha visto incrementado
fuertemente su operacion, por lo que
nuestro aporte pasa por ayudar a ser
cada vez mas eficiente”. No obstante, el
ejecutivo enfatiza en que Megaconsulting
tiene hoy la capacidad para “prestar
servicios a la industria desde nuestra
experiencia y no desde la teoria”.

Finalmente, el general manager llamé a la
industria a levantar la cabeza y no que-
darse pegados en los efectos duros de
esta pandemia, sino que salir a flote de la
mano de una logistica eficiente. “El mun-
do continuard y debemos mirar y saber
leer lo que viene mas adelante”, enfatiza
Orellana.
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UNA DE LAS PRIMERAS

LECCIONES QUE APRENDI EN EL MUNDO DEL SUPPLY CHAIN, ES QUE
NO EXISTE NINGUNA FORMULA EXACTA PARA PREDECIR EL FUTURO
ESO Si, ALGUNAS PUEDEN ENTREGARTE UN MEJOR CALCULO, PERO
FINALMENTE SON TODAS ESTIMACIONES. LO IMPORTANTE EN ESTE
SENTIDO, ES CREAR CADENAS DE ABASTECIMIENTO QUE PERMITAN
SOPORTAR LA VARIABILIDAD, EN BASE A BUFFERS QUE SEAN
PENSADOS ESTRATEGICAMENTEY A LOS RECURSOS CON QUE SE
CUENTA, SIN OLVIDAR NUNCA QUE LA VARIABILIDAD ES CARA.

Con los ultimos eventos a los que nos hemos
visto enfrentados estos ultimos meses, se han
vuelto activas restricciones que nunca espera-
mos, pero que en este momento son criticas, lo
cual me lleva a las siguientes reflexiones:

La logistica de las personas limita la ope-
racion. En un pais que se consideraba seguro,
exceptuando a la region de la Araucania, con un
sistema de transporte de personas relativamen-
te eficiente en la RM, el no contar con el Metro
y el decreto de toque de queda a nivel nacional
ha hecho que el traslado de personas a sus lu-
gares de trabajo se vea desmejorado. La opcion
de teletrabajo ayuda a ciertas posiciones, pero
para los que trabajamos en el area de operacio-
nes, en donde el trabajo se genera en forma fisi-
ca, se ha tenido que mejorar los procesos para
operar de forma auténoma en base a servicios
basicos. Algo que se consideraba un costo adi-
cional elevado, como tener casinos y buses de
acercamiento propios a los centros de trabajo,
ha pasado a ser unaventaja en estos momentos,
mas que un costo extra que se trata de disminuir.

Las crisis tienen que tomarse como una
posta, no como una carrera. Esto es funda-
mental para la cadena de abastecimiento, que
tiene que seguir operando durante la crisis sin
tener certeza de cuando va a terminar. La dosifi-
cacion de dotaciony redundancia en puestos de
trabajo, en donde se mantiene a miembros del
equipo a la espera de su turno o en reemplazo
de alguno que tenga algun problema de salud
0 personal que no le permite trabajar con nor-
malidad. Esto asegura la continuidad operacio-
nal, aunque se tenga que aumentar el lead time
de entrega. Esta accion permite ademas que la
gente pueda estar con su familia durante ciertos
tiempos, en donde el sentimiento de seguridad y
de proteccion es fundamental para que las per-
sonas puedan dar mas del 100% de su compro-
miso en los periodos en que estan de turno.

Simplificar la red logistica. El aumento de la
inseguridad en el transito del transporte y en
las instalaciones, han puesto mas énfasis en la
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forma de llegar directo a los clientes y disminuir
la cantidad de manipulacion que tienen los pro-
ductos antes de ser entregados. Redes comple-
jas, en donde se usan rutas con mas oferta para
llegar a puntos distantes o cargas consolidadas
para mejorar costos, pero que aumentan los
tiempos y riesgos de transito, lo cual hace ne-
cesario replantearselos. Bodegas satélites lejos
de los puntos de produccion o bodegas cen-
trales, que involucran mas riesgos, tercerizar
parte de la operacion, en donde las politicas de
operaciones son contrarias a las propias, lo que
genera ineficiencias productivas o retrasos in-
necesarios en las entregas. Bodegas de planta
que no soportan un turno de produccion, donde
en tiempos normales no existia riesgo alguno de
tener camiones en movimiento toda la noche. El
simplificar la operacion no significa ahorrar cos-
tos, sino hacer las inversiones necesarias para
eliminar el handling innecesario.

No modificar los stocks en base a decisio-
nes de corto plazo, sino al plan que se defi-
na de mediano y largo plazo. Para empresas
de tamano mediano-grande, los cuales van a
poder sortear la crisis, la decision de fondo no
€s como va a ser mi inventario el proximo mes o
cuanta bodegas necesito tener o reducir, sino la
clave es poder determinar a donde se va a posi-
cionar la demanda cuando estos eventos pasen,
la cual claramente no va a ser la misma, con lo
que hay que modificar la capacidad operativa
para ese nuevo escenario base.

Los protocolos tienen que cumplirse, pero
hay que revisar que sean los correctos. Con
las dificultades que se han tenido en los ultimos
meses, la falta de personal, la dificulta del tras-
paso documental, hallevado a repensarlos con-
troles y ver que existen muchos protocoles que
no son necesarios y solo entrampan la opera-
cion mas que dejarla fluir, lo cual es muy notorio
en esta época.

o & TERMINA DE LEER ARTICULO:
www.revistalogistec.com
Seccién: VISION EMPRESARIAL | Lideres
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cliente. Recomiendo su servicios y w
tecnologia”.
“ Daniel Olivos
Gerente de Personas y Patrimonio de
Transportes Casablanca
” L ‘
’ —

=2 B :

Proteje la carga vy el Previene robos enla Minoriza los rigsgos Toma acciones en linea: 'Proteje a tus conductores,
vehiculo. ruta. en el despacho desde plataforma. controla los despachos,

www.wisetrackcorp.com




WEB | VISION EMPRESARIAL | LIDERES

LA GRAVE CRISIS SANITARIA MUNDIAL PROVOCADA
POR EL COVID-19, HA PUESTO EN JAQUE LAS OPERACIONES DE
LAS ORGANIZACIONES EN EL MUNDO ENTERO, INTRODUCIENDO
IMPORTANTES DESAFIOS ANTE LA MAYOR DEMANDA LOGISTICA DEL

TRANSPORTE DE BIENES.

Ante este escenario, la estrategia seguida por
los gobiernos, la que consiste en mantener a
parte de su poblacién en confinamiento y en
prolongadas cuarentas obligatorias para evitar
la propagacion del virus, ha acelerado la ten-
dencia de los usuarios a utilizar el canal online
para realizar tramites, comprar bienes o realizar
envios. Esto sin dejar de lado otros factores que
han permitido el avance del formato: el aumento
del uso de la tecnologia y la mayor confianza de
parte de los consumidores por adquirir produc-
tos a través de este canal.

Si bien, previamente a la crisis del Covid-19, las
cifras dadas a conocer por la Camara de Co-
mercio de Santiago (CCS) del afio 2019, mos-
traron un aumento de un 25% de las ventas on-
line respecto al afio anterior, un informe del afio
2020 de la misma institucion reveld que en la
primera semana de marzo el comercio electro-
nico represento un 6% de las ventas totales del
retail; mientras que la ultima semana del mes la
cifra subid a un 13%. En el mismo periodo del
afio 2019, el porcentaje fue de un 4%.

En este caso, la pandemia ha tenido un efecto
sobre el cambio en el comportamiento de los
consumidores. Bajo este escenario, las ventas
online del comercio minorista en el pais crecie-
ron en un 119%, en la Gltima semana de marzo,
segun la CCS. De forma directa, las compafiias
también han visto afectado su normal funciona-
miento, debiendo adaptarse rapidamente a las
nuevas condiciones, para aminorar los posibles
impactos.

Este es el caso de las empresas que prestan
servicio de transporte Courier, el que se encar-
ga del envio y retiro de todo tipo de paquetes,
encomiendas y documentos entre un punto
geografico y otro, que previo al escenario de
crisis sanitaria, su utilizacion era muy comun,
presentando un aumento sostenido en su de-
manda. Para este servicio, el comercio online se
transformo en uno de sus principales usuarios y
un pilar fundamental en la operacion logistica.

MEJORANDO LA LOGISTICA
DEL SERVICIO COURIER

Pese a que bajo el actual contexto el sector ha
visto una merma en sus operaciones, también
cuenta con una oportunidad de negocio, sobre
todo para las compafiias que buscan aumentar
su cobertura comercial, colonizando nuevos
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mercados, sin invertir en una flota de despacho
o infraestructura, y en sistemas de informacion
sofisticados. Para sobrellevar este periodo
complejo, la estrategia que han seguido algunas
empresas ha consistido en implementar planes
de contingencia dinamicos, que permitan la
adaptacion de la compafia en un entorno em-
presarial que cambia rapidamente.

Pese a las dificultades que presenta un esce-
nario de crisis sanitaria, las compafias que
proveen el servicio Courier deben mejorar la
gestion logistica de despacho, cambiando la
manera tradicional de operar, la que solo, en
muchas ocasiones, considera el soporte tecno-
l6gico del canal de ventas. Lainfraestructuray el
know-how logistico, son elementos claves, para
cumplir con los despachos de manera rapiday a
un minimo costo.

En este caso, la rapidez y seguridad de la en-
trega o la ventana horaria en la que un cliente
reciba un bien o servicio, son atributos muy va-
lorados por ellos hoy en dia, por lo que aquellas
empresas que integran ademas en sus sistemas
de informacion métodos de georreferenciacion
en tiempo real y estimaciones del tiempo de en-
trega, marcan la diferencia ante sus clientes, al
manejar de mejor forma sus expectativas.

Junto a esto, ante una alta demanda y distribu-
cion de productos a muchos clientes, las orga-
nizaciones deben sortear un gran desafio para
conseguir desarrollar un proceso eficiente en la
cadena de distribucion. Lo mismo ocurriria en
un contexto de “normalidad”, en horario punta,
con alta congestion vehicular, por ejemplo.

Para lograr el objetivo de eficiencia, las com-
pafias deben avocarse a una estratégica cons-
truccion de rutas de despacho, que sea capaz
de generar un ahorro monetario, disminuyen-
do el numero de kilobmetros recorridos y uso
de combustible, ya que este ultimo representa
cerca del 25% de los costos totales de una flota.
Este aspecto adquiere mucha relevancia, ante
las condiciones de confinamiento y cuarentena,
respecto a las zonas asignadas en los despa-
chos.

Al mejorar la gestion logistica de despacho,
se incrementa de manera automatica la satis-
faccion de los clientes, lo que agrega valor a la
compania.

www. megaconsulting cl
megaconsulting@mredmeagacentro.cl
#56TEITINS
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COVID-19 YA HA CAMBIADO EL ESCENARIO MUNDIAL EN DIFERENTES
ASPECTOSY LO SEGUIRA HACIENDO. SEGUN REVELO LA ENCUESTA
DE PERCEPCION DE NEGOCIOS DEL BANCO CENTRAL DE CHILE, UN
76% DE LAS EMPRESAS CONSULTADAS RECONOCIO QUE PREVE
REALIZAR DESPIDOS DENTRO DE LOS PROXIMOS SEIS MESES

PUES PRONOSTICAN QUE SUS NEGOCIOS SE COMPLICARAN AUN
MAS POR LO MENOS HASTA SEPTIEMBRE. UN PANORAMA ALGO
DESALENTADOR AL QUE SE SUMA EL AUMENTO PAULATINOY
CONSTANTE DE UN FLAGELO COMO LA DELINCUENCIA EN AREAS
NUEVAS Y MAS COMPLEJAS DE CONTENER.

Desde principios del siglo XIX que la sociologia
y economia han estudiado la relacion que existe
entre periodos de crisis, aumento del desem-
pleo e incremento de la delincuencia, al dismi-
nuir las oportunidades de obtener ingresos le-
galesy por ende, aumentar el beneficio frente al
riesgo.

Sia eso sumamos el tremendo auge del comer-
cio electronico, que, segun cifras de la Camara
de Comercio de Santiago, entre marzo y abiril
ha crecido un 214% en relacion con el comer-
cio en tiendas fisicas, 1o que también implica un
aumento de la distribucion de ultima milla 'y por
ende de la cantidad de camiones circulando con
mercaderia por la ciudad.

Ante esta situacion, camiones y ramplas reple-
tas de productos valiosos como carnes, ropa de
marca, electrodomésticos, computadores, per-
fumes y bienes de primera necesidad movién-
dose portodo el pais son un botin muy apetecido
para todas las bandas delictuales que durante
los proximos meses aumentaran en numero.

Lamentablemente aun no hay un plazo claro de
cuando terminara esta pandemia, cuando se
abriran las tiendas fisicas y menos aun de cuan-
do y como volvera a reactivarse la economia y
por ende a disminuir el desempleo, por lo que
s0lo nos queda prepararnos para un escenario
que podria ser mas complejo.

“Si vis pacem, para bellum” es una frase latina
que aplica en estos casos: “Si quieres la paz,
preparate para la guerra”. Esto equivale al con-
cepto de que la disuasion es un elemento pode-
roso para evitar que nos ataquen o asalten o, en
caso de que lo hagan, las posibilidades de que
vean frustrados estos planes aumenten, como
ha sido el caso de varios intentos de robos re-
cientes impedidos por la tecnologia implemen-
tada en camiones.

Sistemas de chapas electronicas randdmicas
con apertura y blogueo remoto, rastreado-
res con configuracion para detectar jamming,
protocolos de subida y bajada del conductor y
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peonetas, sistemas electronicos con bloqueo
inteligente de 5ta rueda, cortes de combustible
y aceleracion, o sistemas de comunicacion re-
dundantes son algunas de las tecnologias dis-
ponibles en el mercado que se pueden imple-
mentar el los camiones para dificultar los delitos
y en caso de que sucedan aumentar las posibili-
dades de recuperar el camiony la carga.

Pero como sucede con todas, ninguna tecnolo-
gia es una varita magica que todo lo soluciona
con un simple movimiento: La clave mas fuerte
no sirve de nada sitodos la conocen, el candado
mas resistente no sirve de nada si no lo utilizan,
larejamasaltano sirve de nada sialguien dejo la
puerta abierta y la alarma mas moderna no sirve
de nada si nadie sabe como configurarla.

La recomendacion, entonces, no es solo ad-
quirir tecnologia, sino solicitar ayuda a los pro-
veedores tecnologicos, conversar de las alter-
nativas segun los tipos de camiones y carga y
trabajar en conjunto con ellos para revisar sus
protocolos, la capacitacion de su personal, el
compromiso con la seguridad que tienen sus
conductores, entre otras cosas.

Debemos verificar si las funciones y roles estan
claramente definidos en caso de asalto, com-
probar los numeros de teléfono que se tienen
asignados a emergencias, los tiempos de res-
puesta del monitoreo, los destinatarios de las
alertas, cuantas de ellas se procesan y cuantas
no, cuantas son falsas, entre algunas pruebas.
Por ultimo, se deben confirmar los checklist de
seguridad antes de que los camiones salgan:
;Todos reportan? ;Los sensores de puertas es-
tan funcionando correctamente? ¢ El conductor
fue capacitado? ;Estan definidas las geo-zonas
de riesgo en su plataforma?

Por supuesto, estos no son los Unicos protoco-
los, ni aquellas las unicas interrogantes que nos
debemos hacer, pero al menos son las condi-
ciones minimas y primordiales para seguir si vis
pacem.

wiww. redmegacentro,cl
contactoEredmegacentre. cl
+B62ITRIZIY
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MINDUGAR

"NUESTRO PRINCIPAL LOGRO

ES LA CONFIANZA

Y RECONOCIMIENTO
DE LOS CLIENTES”

Empresa nacional, familiar, fabricantes, ingenieros,
innovadores, atrevidos y que hoy cumplen 50 anos, son
algunas de las palabras que definen a Mindugar, en la
industria chilena. El rol que ha tenido en las ultimas
décadas la operacion logistica, como area de impulso
de eficiencia y servicio al cliente, ha incentivado el
desarrollo de completas e innovadoras soluciones de
almacenamiento y automatizaciéon que esta compania
hoy ha comercializado e implementado con éxito,
ganandose el reconocimiento de los principales actores

de la industria y el comercio.

EL ROL QUE HA TENIDO EN LAS UL-
TIMAS DECADAS LA OPERACION LO-
GISTICA, COMO AREA DE IMPULSO
DE EFICIENCIA Y SERVICIO AL CLIEN-
TE, HA INCENTIVADO EL DESARRO-
LLO DE COMPLETAS E INNOVADORAS
SOLUCIONES DE ALMACENAMIENTO
Y AUTOMATIZACION QUE ESTA COM-
PANIA HOY HA COMERCIALIZADO
E IMPLEMENTADO CON EXITO, GA-
NANDOSE EL RECONOCIMIENTO DE
LOS PRINCIPALES ACTORES DE LA IN-
DUSTRIA Y EL COMERCIO.

En 1970, José Garcia Gonzalez materializd
su pasion por las estructuras metalicas y
la ingenieria en -lo que era su emprendi-
miento- Mindugar. A 50 afios de ese mo-
mento, la empresa se posiciona como un
referente de la industria del almacenaje y
procesos logisticos, no solo con foco en
las estructuras metalicas sino también en
el disefio y desarrollo de soluciones de au-
tomatizacion que les permite ofrecer a sus
clientes una solucién completa para sus
procesos con alternativas vanguardistas y
confiables.

Con una estructura y sello familiar -donde
la vinculacion y comunicacién son claves-,
Mindugar ha crecido fuertemente en la
industria gracias a su know-how y a su
abanico de soluciones de primer nivel con
el respaldo de un equipo de ingenieria
que los ha llevado a un sitial de liderazgo
en este competitivo mercado, alcanzando
actualmente el reconocimiento de impor-
tantes actores de los sectores productivos,
del Retail, farmacéuticas, consumo masi-
vo, alimentos, Mineria, Agricola, entre
muchos otros.

Para Sebastian Garcia, tercera generacion
de la familia y actual gerente general de la
compafia, la celebracién del medio siglo
de historia es "un hito para agradecer el
reconocimiento de los clientes que con-
fian en nuestras capacidades y el com-
promiso y esfuerzo de cada uno de los
colaboradores que “dia a dia trabaja para
responder a las exigencias de un mercado
en constante crecimiento.

La industria confia en la capacidad que
poseemos para crear, disefar, fabricar e
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instalar soluciones de almacenaje y auto-
matizacion de la mas alta tecnologia”.

HITOS QUE MARCAN
LA HISTORIA

Desde la fabricacion de estructura me-
talicas para uso domeéstico (cobertizos o
estanterias pequefas), la empresa migré
hacia el mundo de las estructuras de al-
macenaje y soluciones de automatizacion.
El camino no ha sido facil, pero Mindugar
ha sabido enfrentarlo para transformarse
hoy en -segun Sebastian Garcia- “una em-
presa chilena de ingenieria e innovacion
con soluciones y productos de calidad
para los servicios logisticos”.

En esta linea, el ejecutivo reconoce que
el real impulso estd en que “nos gusta y
apasiona lo que hacemos” y aprovecha la
celebracién para recordar los principales
hitos que han marcado la historia de la
compania.

1985, afo en que Mindugar realizo la
primera memoria de cdlculo. “Luego del
terremoto del ‘85 una compafia multina-
cional no tuvo suerte con sus racks (eran
importados). Licitdé entonces la compra
de nuevos racks y nosotros incluimos en
la propuesta nuestra primera memoria
de cdlculo. Este cliente compartié el do-
cumento con su casa matriz y se dieron
cuenta gque no podian cumplir con la nor-
mativa vijente y terminaron adjudicando-
nos el proyecto. Lo anterior demostré la
importancia de hacer un buen calculo y
eso ha marcado a nuestra compafia por
estos 35 afios y lo sequird haciendo. Esta
experiencia permitié que nuestros clientes
tuvieran tanto éxito con nuestras solucio-
nes (continuidad operacional) en el terre-
moto del 2010", recuerda Sebastian.

win'w, mindugar.cl
ventas@Emindugar.ch
+5R2IETOT400




Posteriormente, destaca el 2010, afio en
que Mindugar incursioné en el mundo
de la automatizacion logistica que “nos
permiti® agregar mas valor a nuestras
soluciones, uniendo el almacenaje con el
movimiento de materiales en el CD. Esta
es un area que hoy tiene una enorme re-
levancia, porque nos permite ofrecer una
solucion integral y ayudar a nuestros clien-
tes también con la eficiencia y eficacia de
SuS procesos”.

Del punto de vista administrativo, el ge-
rente general, subraya el 2016, donde
se modificd la administracion de la com-
pafnfa. “Siendo una empresa familiar de-
cidimos que era hora de entregar la ad-
ministracién a un directorio profesional
gue nos desafia a hacer grandes cosas,
por ejemplo, a redefinirnos como em-
presa. Asi, el 2017 nos declaramos una
empresa de servicios, redefinimos nues-
tros valores corporativos y nuestra vision
estratégica. Ademads, nos reta a analizar la
relacion con los clientes, nuestras solucio-
nes, como enfrentamos el negocio, entre
otros puntos”. El presidente del directorio
es actualmente José Garcia Gonzélez. "Mi
abuelo, con 87 anos, refleja nuestros va-
lores como, por ejemplo, la cercania con
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los clientes y con los colaboradores”, en-
fatiza Sebastian. Finalmente, destaca que
“es imposible no mencionar como hito la
exitosa implemenatcion del CD maés gran-
de de latinoamérica en El PeAdn para Wal-
mart que nos consolida como lideres del
mercado de almacenaje”.

iDEAQUI
A LOS 100 ANOS!

“Para nosotros es un enorme orgullo lle-
gar a los 50 afios. Este momento nos ge-
nera una sensacion de gratitud con nues-
tros clientes y colaboradores, ya que son
ellos los que nos han permitido llegar a
donde estamos. Ademas, asumimos con
humildad nuestra historia y posiciona-
miento, y tenemos por escribir los proxi-
mos 50 afos, y para eso energias tenemos
de sobra.

Estamos muy orgullosos de nuestro pasa-
do, pero nuestro compromiso es con la in-
novacion y el cambio, es necesario seguir
adaptandonos a las realidades del merca-
do y de nuestros clientes.”, recalcé Sebas-
tidn Garcia. El ejecutivo reconoce que la
Unica forma de seguir avanzando en este
camino logistico es a través de la innova-

cion, el reconocimiento de los clientes y el
respaldo de los colaboradores. Sin embar-
go, asume que se viven tiempos comple-
jos, pero a su vez desafiante por los efec-
tos de la propagacion del Covid-19.

“Son momentos complejos que nos llevan
a cuestionarnos como nos relacionamos
y trabajamos. La logistica, por su parte,
ha ido migrando rapidamente, desde ser
considerado un centro de costos a un cen-
tro de beneficios; y hoy usuarios mas exi-
gentes obligan a la logistica a incursionar
en nuevas herramientas”, comenta.

La logistica es hoy el centro del servicio al
cliente y de creacion de valor para nues-
tros clientes, estamos capacitados para
responder a estos desafios”. Finalmente,
el gerente general de Mindugar realiza un
llamado a la industria a acompafarlos en
esta celebracion.

“Quiero invitar a la industria logistica
completa, clientes y compafieros de in-
dustria a celebrar, porque nuestros 50
anos demuestran que se puede -como
fabricantes chilenos- crecer, avanzar y po-
sicionarse con soluciones de primer nivel
en el mercado. @

www.logistecshow.cl
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TW LOGISTICA

INAUGURA AMPLIACION
DE CENTRO PERALILLO
CON INFRAESTRUCTURA

DE PRIMER NIVEL

En medio de los cambios operacionales, comerciales y
laborales que ha dejado la pandemia por coronavirus

en Chile, la empresa mira con optimismo y confianza el
futuro, gracias a las posibilidades operacionales que le
entregan las nuevas instalaciones que viene a confirmar
su posicionamiento como uno de los operadores
logisticos mas importante del pails.

“EL MOMENTO QUE VIVE EL PAIS Y
LA INDUSTRIA EN GENERAL NOS DE-
SAFIA COMO OPERADORES LOGIS-
TICOS A MIRAR HACIA EL FUTURO",
AFIRMA IGNACIO ALCALDE, GERENTE
GENERAL DE TW LOGISTICA, AL ANA-
LIZAR LA SITUACION QUE ENFRENTA
EL PAiS CON LA PROPAGACION DEL
COVID-19 Y SUS EFECTOS..

El ejecutivo reconoce que existe una baja
considerable de la actividad, dada las con-
diciones sanitarias aplicadas por las auto-
ridades; situacion que ha llevado a TW a
instaurar una serie de medidas y protoco-
los con la finalidad de cuidar la salud de
sus colaboradores y asegurar la operacion
de sus clientes, quienes “han puesto foco
en la agilidad en la distribucién y entrega
de los productos en los distintos canales”.

En términos generales, el ejecutivo de TW
asegura que el actuar de la logistica como
industria tiene dos focos centrales: “el
cuidado de la gente y el cumplimiento del
deber que significa cumplir con la cadena
de abastecimiento del pais. Hoy todos los
CD de los supermercados, por ejemplo,
son abastecidos gracias a que la logistica
ha funcionado correctamente desde el
primer momento, dando cumplimiento a
su deber y rol social”.

Asimismo, Ignacio reconoce que los cam-
bios que se han generado y se generaran
con esta situacion sanitaria tendran efec-
tos en distintos aspectos: personales, la-
borales y también a nivel de industria.

“Esta crisis nos conecta con las cosas pro-
fundas e importantes de la vida. Nos hace
discriminar las cosas que no tienen impor-
tancia y eso tendra un impacto en las em-
presas, en las personas y en la sociedad
en general. Pienso que muchas empresas
priorizaran de manera distinta qué cosas
son las mas importantes, dando mayor
importancia a los colaboradores, a su se-
guridad, salud, bienestar, etc”, describe
Alcalde.

A nivel logistico, en tanto, se abre —a su
juicio- con fuerza el canal e-Commerce,
que “ya venia haciendo ruido hace mucho
tiempo. Hoy todas las empresas quieren
participar en el mundo online, incluso
aquellas cuyo foco esta en el Retail. Estos
cambios generan un desafio para las em-
presas logisticas como TW".

PARA POTENCIAR
LA OFERTA

Y para ser frente a los desafios que ten-
dra la industria logistica tras la pandemia
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mundial, TW Logistica se enfoca en op-
timizar las operaciones y entregar a los
clientes un servicio amplio con una mirada
integral de la logistica, gracias a sus mas
de 20 afnos de experiencia.

Y esta estrategia tiene también sustento
en lo material con la inauguracién de la
ampliacion del Centro de Distribucion Pe-
ralillo, ubicado en el sector de Noviciado,
Lampa, alcanzando el CD casi 30 mil m2
de bodega para carga general y sustancias
quimicas e inflamables; respondiendo asf
a las necesidades de sus clientes que re-
quieres diversas categorias.

Desde el mes de mayo, Peralillo -tras la
ampliaciéon- se consagra como uno de los
Centros de Distribucién mas importante
del sector en cuanto al manejo de pro-
ductos peligrosos. Segun plantea Ignacio
Alcalde, el CD fue construido para dar
cumplimiento a todas las normativas es-
tablecidas por los entes regulatorios con
infraestructura modernay de primer nivel.

“Nuestro alto nivel en infraestructura per-
mite eficiencias en el almacenaje, zonas
de recepcion adecuada para volumenes
de intercambio grandes para servicios de
cross docking, infraestructura asociada
como oficinas para los clientes y ademas
cuenta con un centro de fulfillment para

wiw'w. fuadminds com
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la operacion e-Commerce. Es un centro
de buena categoria que viene a poten-
ciar nuestra oferta”, recalca el gerente
general. Ademads, entre las caracteristi-
cas destacadas de las nuevas instalacio-
nes estan los nuevos racks que cumplen
con la regulaciéon para el tipo de suelo y
proporcionan un almacenaje seguro; su
conectividad con el aeropuerto, Ruta 68,
Autopista del Sol y la Ruta 5; su WMS de
clase mundial y TMS; y los servicios de se-
guridad y vigilancias presentes en el CD.

En definitiva, la inauguracion de la am-
pliacién de Peralillo es un hito importante
para la companifa, puesto que, en térmi-
nos porcentuales, es decir M2 construi-
dos, es significativo.

DE CARA
AL FUTURO

“Prevemos una baja importante de la ac-
tividad, durante el primer semestre, entre
un 15 a 20%. El segundo semestre esta
aun abierto. Ojald haya un repunte en la

actividad, pero hasta el momento hay in-
certidumbre. Ante esta situacion en TW
estamos atentos, monitoreando la situa-
cion y preparados para hacer frente a los
tiempos complejos”, asegura Alcalde, al
referirse al presente y futuro de la indus-
tria logistica nacional.

Segun el gerente general, la clave para ser
frente a este momento esta en “mantener
y cuidar la agilidad operacional y la ges-
tién”, para eso, este operador logistico
cuenta con un importante respaldo sisté-
mico que les permite “ir tomando medi-
das rapidas que nos ayudan a sorteando
las complejidades, sobre todo a nivel de
costo”.

En lo netamente logistico, el ejecutivo
reconoce, tal como lo comenta anterior-
mente, que el canal online cobra hoy un
valor importante en el disefio operacional
de las empresas. Para ser frente a este
fuerte impulso del e-Commerce “hemos
desarrollado un centro de fulfillment, al
interior del CD Peralillo que nos permite

operar agilmente. Tenemos una platafor-
ma de software para integrarnos a las pla-
taformas de los clientes y a través de esta
integracion hacemos que ellos se puedan
sumar ademas a los distintos Marketplace,
lo que es una gran ventaja, porque te per-
mite en linea ir haciendo actualizacion de
los stocks por cada producto y eso les per-
mite asegurar un buen nivel de servicio”.

Lo anterior también repercute en la de-
nominada Ultima milla, donde TW tiene
integracién con los principales couriers,
lo que les permite ofrecer a sus clientes
una flexibilidad total, ya que “pueden
dindmicamente ir eligiendo el proveedor
maés efectivo en cuanto a costo y rapidez”.

Finalmente, Ignacio Alcalde comenta que
-considerando el escenario econémico
actual, los cambios que las empresas han
realizado a nivel logistico y los desafios
operacionales futuros — la clave de TW
para seguir en un sitial de reconocimiento
y liderazgo es “continuar en la senda de
la calidad y ofrecer respuestas rapidas y
eficientes a nuestros clientes”. M
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, UNA VERDADERA “PRUEBA

DE FUEGO" HA SIDO PARA LAS
INSTITUCIONES Y EMPRESAS DE
T0DO EL MUNDO MANTENER LA
OPERATIVIDAD EN EL ACTUAL
CONTEXTO PANDEMICO. Y Si,
AQUELLAS ENTIDADES QUE
LOGREN UN BUEN DESEMPENO
DURANTE ESTA EMERGENCIA
SERAN AQUELLAS QUE LOGREN
MANTENERSE VIGENTES,

UN DESAFIO EN EL CUAL LA
TRANSFORMACION DIGITAL HA
MARCADO EL PULSO.

mpresas, empleados y consu-
midores saben que pueden
trabajar, estudiar y vender en
el plano virtual, pero cesta-

mos preparados para producir,
aprender y ser rentables? El Covid -19 nos
ha venido a sacar de un profundo letargo
para entender que el desafio de ser digital
es ineludible.

- BE Si bien la crisis sanitaria del Covid-19 ha

i traido consigo profundos y nefastos efec-

tos sociales y econémicos a nivel mundial,

no es menos cierto que toda crisis trae

consigo la oportunidad de mejorar, de

| superar los obstaculos impuestos a par-

tir de la innovacion, de la estrategia, de

la tecnologia. En palabras del mas célebre

nobel de nuestra era, Albert Einstein, “es

en la crisis donde aflora lo mejor de cada
uno”.

Ya sea a punta de pruebas y error, la ac-
tual crisis ha obligado a todos los actores
de la sociedad, desde aquellos que osten-
tan el poder gubernamental hasta el ciu-
dadano de a pie, a interactuar bajo “nue-
vas reglas” que —por sobre todo- buscan
minimizar el contacto directo entre perso-
nas (distanciamiento fisico) a fin de evitar
la propagacion del coronavirus. ;Cémo
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mantener en movimiento las estructuras
de servicio y abastecimiento bdasicas en
sus territorios? ;Como evitar el colapso
econémico, tras la virtual paralizacion del
comercio y del consumo masivo? ;Cémo
mantener niveles de empleo saludables,
si todos los sectores e industrias se ven
afectados por la nueva realidad instala-
da? ;Cémo producir, tramitar, estudiar,
sociabilizar, si el llamado a “quedarnos en
casa” ha sido el mensaje mas reproducido
a nivel mundial, en todos los paises, en to-
dos los idiomas, en todos los foros?.

plazo. En palabras del mas eximio inven-
tor de todos los tiempos, Thomas Edison,
“Todo llega a quien se apresura mientras
espera”.

LA TRANSFORMACION
DIGITAL Y LA CRISIS

En torno a la Digitalizacién como estrate-
gia, un concepto que se toma la palestra
es el de Transformacion Digital, que impli-
ca la integracién de las nuevas tecnologias

empresarial se ha venido midiendo con ri-
gurosidad desde 2013, mediciones y resul-
tados que anualmente son publicados en
el denominado “Indice de Transformacién
Digital Empresarial” elaborado por la Ca-
mara de Comercio de Santiago, y Corfo.
Ahora bien, en vista del actual escenario
y los retos operativos que este ha supues-
to, durante la presentaciéon de la versién
2020 de dicho estudio, a fines de abril
pasado, George Level, Director del Cen-
tro Economia Digital de la CCS, manifesto
gue “el estado de transformacion digital

IMAGEN 1: INDICE DE TRANSFORMACION DIGITAL EMPRESARIAL 2020

¢En que dimensiones estdan las brechas entre

PYME y Gran Empresa?

Tempranamente, muchos entendieron
que la tecnologia tendria un rol esen-
cial para hacer frente a las interrogantes
expuestas en las lineas precedentes. En
plena era digital, la digitalizacién como
estrategia y las herramientas tecnoldgicas
como “brazo armado” serian protagonis-
tas.

Casi de inmediato, aquellos que venian
implementando esta loégica en sus orga-
nizaciones, este cambio cultural, enten-
dieron que su estrategia habfa sido la
correcta, que la inversiéon realizada seria
redituable en lo inmediato o en el corto

en todas las areas de un sector, organi-
zacién o empresa para cambiar su forma
de funcionar con el objetivo es optimizar
los procesos, mejorar su competitividad
y ofrecer un nuevo valor afadido a sus
usuarios o clientes.

Parece simple, pero se trata de un cam-
bio complejo, que requiere no sélo de
inversién sino también de una planifica-
cion profunda y, por sobre todo, de un
cambio cultural. Un reto en el cual todos
y cada uno de los agentes de una entidad
cumplen un rol significativo. En Chile, el
estado de transformaciéon digital a nivel

ool —-SC5- PMGO
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con que ingresaron las empresas chilenas
a la crisis del COVID-19 es particularmente
relevante, ya que estas tecnologias estan
jugando un rol fundamental en ayudar al
sector productivo a adaptarse a la contin-
gencia y absorber parte de sus costos”.

Segun sefala Lever, el actual contexto sa-
nitario, social y econdémico “ha sido una
verdadera prueba de fuego, y las empre-
sas y sectores que presentaban mayores
indices de transformacion han podido
responder con mayor rapidez y eficiencia
para mantener sus flujos operacionales
funcionando”.

www.logistecshow.cl
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Si nos adentramos en los resultados del
estudio, cuyo objetivo es medir el nivel de
madurez en la incorporacion de préacticas
de Transformacién Digital en las empre-
sas y pymes, tenemos que éste considera
cinco dimensiones centrales que determi-
nan e impulsan la Transformacion Digital
a nivel empresarial: Liderazgo hacia lo di-
gital Vision y estrategia de digitalizacion;
Formas de trabajo, personas y cultura
digital; Digitalizacion de procesos y toma
decisiones; y Tecnologia, manejo de datos
y herramientas digitales.

Tomando en cuenta el actual contexto
nacional, la dimensién Formas de traba-
jo, personas y cultura es la que presenta
el mayor nivel de evolucién, lo cual indica
gue la cultura permite la transformacion
a un nivel de “Intermedio Digital”, siendo
prioritario evolucionar a la par en el resto
de las dimensiones. En este punto, Clau-
dio Parraguez, socio de PMG sostuvo que
“las empresas deben aprovechar al maxi-
mo esta especial situacion de crisis para

acelerar los procesos de transformacion
cultural y digital de sus organizaciones.
Los resultados en la captura de valor se
alinean perfectamente a los objetivos bus-
cados por los gerentes en estos tiempos:
reducir sus costos, cubrir eficientemente
sus mercados y aumentar sus ventas”.

No obstante, si bien se ha logrado alcan-
zar un nivel digital “Intermedio” a nivel
general, en el desglose el estudio muestra
una brecha de madurez entre las grandes
empresas y las Pymes, ya que un 68% de
las grandes corporaciones presentan un
nivel intermedio o superior de madurez,
en comparacion al 55% de Pymes. En este
punto, mas de dos tercios de las grandes
empresas declaran como un logro rele-
vante de la Transformacién Digital la re-
duccion de costos de los procesos, mien-
tras que las Pymes indican que ésta les ha
ayudado a conseguir nuevos clientes. En
tanto, el estudio también establece que
las grandes empresas presentan brechas
positivas respecto a las Pymes en lo rela-
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cionado a la implementacion de tecnolo-
gias, manejo de datos y herramientas di-
gitales, asi como también en el pardmetro
de la digitalizacién de procesos y toma de
decisiones. (Ver Imagen 1).

DIGITALIZACIGN DE
LA SUPPLY CHAIN, EL
ESLABON MAS DEBIL

Como se ha establecido, la Transforma-
cion Digital es una condicion integral.
Las empresas —cualquiera sea su rubro-
pueden iniciar esta metamorfosis con
la velocidad que prefieran, pero nunca
perdiendo de vista que el “ser digital” es
un estado real, no abstracto. Si considera-
mos lo anterior, tenemos que los actores
de la supply chain a nivel nacional aln se
encuentran en estadios de digitalizacion
rezagados, ya sea porque sus niveles de
inversion y estrategias de digitalizacion
son insuficientes o reactivas, o debido al
propio esquema en el cual estan inmer-
sos. ;Como avanzar hacia la Supply Chain
Digital, si el ecosistema de comercio exte-
rior publico —por ejemplo- esta rezagado
en materia digital?

Al advenimiento de la pandemia a nivel
nacional, a principios de febrero, los ex-
pertos y actores del sector logistico ya
vislumbraban problematicas inmediatas a
resolver sobre todo en materia de tramita-
ciéon documental para el comercio exterior.
Las voces de alarma estaban en lo cierto al
preguntarse ;cémo se efectuarian cientos
de trdmites presenciales obligatorios para
la importacién y exportacién de mercan-
cias, si se imponia el teletrabajo y el dis-
tanciamiento fisico como medida de con-
tencion sanitaria a nivel publico y privado?
iSe pondrian en marcha herramientas y
protocolos para facilitar las operaciones
de Comercio Exterior? ;Las empresas del
rubro serian capaces de adaptarse a las
nuevas condiciones operativas?

Si bien es cierto que pocos pudieron pre-
ver el real impacto que la crisis sanitaria
tendria en las cadenas de abastecimiento

WWW, roulinguc com
contacts@Eroutingue. com
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mundiales, lo cierto es que al poco andar
el cuadro se amplié y las instituciones pu-
blicas —claves para el Comex- avisaron el
golpe. En este punto, cabe destacar que
desde 2005, la Organizacion Mundial de
Aduanas, por ejemplo, ya venia traba-
jando fuertementemente en la moder-
nizacién de sus canales operativos tanto
de control como de ejercicio del trafico
internacional de mercaderias. Desde en-
tonces se venia trabajando el concepto de
“aduanas sin papeles”, cuyo propdsito era
pasar de un servicio aduanero burocratico
y restrictivo, a uno de caracter “inteligen-
te y digital”. El arribo del Covid-19 vino a
apresurar el paso hacia la Transformacion
Digital de los procesos aduaneros en dis-
tintas paises, incluido Chile. No obstante,
el trénsito desde la tramitaciéon presencial
a la virtual, por ejemplo, no ha estado
exenta de conflictos. Aun queda mucho
por resolver.

A partir de lo expuesto, se subentiende
que la digitalizacién de la supply chain
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debe entenderse bajo una mirada holis-
tica. Si algo nos ha ensefiado esta crisis
es que por mas remota que parezca un
conflicto, tarde o temprano nos afectara,
con mayor o menor fuerza. En un mundo
donde las cadenas de suministros estan
integradas, la Digitalizacién surge como
la Unica ruta plausible para mantener la
competitividad, anticipar eventos disrup-
tivos, generar acciones de contencién y
adaptarse a los cambios.

Si consideramos que aun no se puede vi-
sualizar la real magnitud y los efectos que
la pandemia tendréa en las economias y por
consecuencia en las cadenas de suministro
globales, las empresas deben actuar con
agilidad en la busqueda de alternativas,
ante escenarios donde un eslabén puede
transformarse en un cuello de botella o di-
rectamente bloquear el flujo operativo. Es
claro que en el mediano y largo plazo, los
actores del comercio y la logistica mundial
deberan mejorar la visibilidad y la digitali-
zacion de sus cadenas, para ser capaces

de conocer y evaluar permanentemente
las limitaciones de capacidad de todos sus
proveedores de primer, segundo o tercer
nivel y actuar en consecuencia a partir de
un plan estratégico, por ejemplo.

Es a partir de la Digitalizacion que las em-
presas seran capaces de poner en marcha
ciclos de movilizacién, deteccion, analisis,
configuraciéon y operaciones en un esce-
nario altamente riesgoso como el que hoy
transitamos, seran capaces de adaptar sus
cadenas de suministro y responder a las
demandas de consumo en los mercados
en los cuales actian, mejorar la capacidad
de respuesta y la resiliencia de sus cade-
nas de suministro, y protegerse frente a
posibles alteraciones futuras. Lo cierto es
gue la actual crisis del Covid-19 nos ha sa-
cado del letargo y hoy entendemos que la
Transformacion Digital es mucho mas que
la simple implementacion tecnolégica, en-
tendemos que queda mucho por recorrer
y que no hay excusas. M
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EFECTO

a Asociacién Internacional

de Transporte Aéreo (IATA)

revel6 que, en marzo de

2020, la demanda mundial

de carga aérea disminuy6 un
15,2% en comparacioén con el mismo pe-
riodo del afio anterior, lo que ademas pro-
voco una caida de 22,7% en la capacidad
de carga. En tanto, la capacidad belly para
carga aérea internacional bajé 43,7%%.
No obstante, la organizacién destacé que
la pandemia llevd también a ampliar el
uso de aviones de carga, lo que incluye
incorporar a las operaciones a los aviones
de pasajeros que estan inactivos.

Alberto Oltra
CEO para Sudamérica
DHL Global Forwarding

Segun Alberto Oltra, CEO para Sudamé-
rica de DHL Global Forwarding el efecto
de la Pandemia ha afectado de forma sig-
nificativa al transporte aéreo, no solo por
el lado de la demanda global del mercado
aéreo, sino también por el lado de la ofer-
ta. “Mucha de la carga aérea se transpor-
ta en vuelos de pasajeros, y al reducirse
drasticamente este tipo de vuelos, la ofer-
ta global cayd aproximadamente un 30%
en estos ultimos meses”, sefnala.

Ademas, el ejecutivo comenta que ha ha-
bido un cambio en el tipo de carga que
se estd moviendo. El retail y la industria
automotriz, por ejemplo, han reducido
drasticamente sus operaciones, mientras
que los sectores relacionados con insumos

sanitario como mascarillas, alcohol gel y
guantes quirdrgicos han tenido un au-
mento considerable. Lo mismo ha sucedi-
do, segun Alberto Oltra, con las maquinas
para hacer deporte o los juegos de mesa.

AVIONES
ADAPTADOS

“Gracias a la conversion de algunos avio-
nes de pasajeros a aviones de carga, la
caida en la oferta no ha sido mayor al
30%. Las tarifas de algunos origenes se
han disparado mas por el aumento de la
demanda que de oferta, haciendo posible
gue la opcidn de realizar charters exclusi-
vos para algunos clientes o sectores sea
una opcién muy viable”, afirma el ejecuti-
vo de DHL Global Forwarding.

Emirates SkyCargo ha sido una de las ae-
rolineas que ha estado trayendo suminis-
tros médicos a Chile. En mayo, de hecho,
llegaron dos vuelos desde Hong Kong -a
través de Dubdi- al aeropuerto Arturo Me-
rino Benitez, con 40 toneladas de insumos
cada uno.

En tanto, un envio de alimentos que in-
cluyd manzanas, salmones y semillas
partié desde Chile a Dubai gracias a dos
aviones Boeing 777-300ER de pasajeros
que operaban como cargueros. “Estamos
trabajando arduamente para mitigar, en la
medida de lo posible, los efectos debili-
tantes relacionados con la interrupcion de
los mercados y la logistica del transporte
en los exportadores de diferentes partes
del mundo en medio de la pandemia”,
sefala Scott Lantz, Emirates Country Ma-
nager en Chile. La aerolinea dubaiti operé

www.logistecshow.cl



A

WEB | LOGISTICA | FREIGHT MANAGEMENT

mas de 170 vuelos charter en abril, princi-
palmente, para transportar materiales de
ayuda. En total, la compafia transportd
cerca de 10.000 toneladas de equipos de
proteccién personal, equipos médicos,
dispositivos y productos farmacéuticos en
solo cuatro semanas. Para mayo, la pla-
nificacién de Emirates SkyCargo incluyé
vuelos de carga programados a mas de 65
destinos globales, mediante la combina-
cion de aviones de carga completa Boeing
777 con capacidad para 100 toneladas
por vuelo y aviones Boeing 777-300ER
capaces de transportar unas 40 toneladas
por vuelo en el vientre del avién.

Maritrini Lapuente
Gerente General
Viveros de Chile

Segun Scott Lantz, de Emirates Chile, la
empresa esta dispuesta a agregar nuevos
vuelos charter a Santiago si la demanda lo
exige, tanto para el transporte de sumi-
nistros esenciales como para apoyar a los
exportadores chilenos. “El transporte de
carga por via aérea en medio de la pande-
mia causada por la COVID-19 figura como
un salvavidas para la industria de la avia-
cién y las personas que requieren suminis-
tros médicos criticos y elementos basicos,
como la comida”, afirma.

En DHL Express ya hicieron lo suyo. “He-
mos sumado nuevos vuelos provenientes
de Asia, principalmente China y Hong
Kong, al continente americano con la fi-
nalidad de responder a la demanda ac-
tual de material médico/quirdrgico en la
region”, sostiene Jaime Dacaret, Country
Manager DHL Express Chile. Desde el ini-
cio de la contingencia, la empresa ha mo-
vilizado 97 toneladas de mascarillas, equi-
valentes a 19 millones de unidades; y 2,5
toneladas de kit de reactivos, equivalentes
a 34.424 dosis.

El nuevo escenario ha presionado a la ca-
dena logistica que rodea a las aerolineas
generando una serie de cambios, como

los que detalla Paula Aguilera, socia de
Click and Connect:

Cambios de rutas directas, por rutas
con transbordos (incluso se ha podido
observar rutas multimodales para arribar
a nuestro pais (SHA-LAX avion LAX-MIA
Camién- MIA-SLC avién) 2 Mayores tiem-
pos de transito, debido a los atascamien-
tos de carga en aeropuertos de trasbor-
dos que esperan cambio de aviones de
pasajeros a los aviones de carga " Vigen-
cias de tarifas desde 7 dias hasta 2 dias
Inestabilidad tarifaria, con diversas alzas,
incluso durante el mismo dia.

DURO GOLPEA
LOS VIVERISTAS

En medio de la pandemia, los viveristas
chilenos han visto caer la exportacién de
plantas y su preocupacién se centra espe-
cialmente en Peru, donde las internacio-
nes estuvieron practicamente detenidas
hasta el 12 de abril, para comenzar a
normalizarse poco a poco. “Estan funcio-
nando las exportaciones a Perd, pero aun
bastante lento, lo que implica costos mas
altos, al requerirse mas dias de bodegaje
y fletes internos que han aumentado de
precio porque demoran mas dias en rea-
lizar el mismo trayecto”, explica Maritrini
Lapuente, gerente general de Viveros de
Chile A.G.

‘B Jaime Decaret
Country Manager
DHL Express Chile

En esa linea, los viveristas encuestados
por el gremio consideran que lo mas gra-
ve de este periodo han sido los problemas
logisticos provocados por la ralentizacion
de las operaciones de aduanas en los pai-
ses de destino, seguido de las dificultades
de transporte y la menor disponibilidad
de vuelos. “Ello los ha llevado a tomar
medidas como la reprogramacién de los
despachos y todos los resguardos técni-
cos para asegurar el correcto arribo de las
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plantas embaladas a destino”, indica La-
puente. En Chile, el sector no ha tenido
mayores problemas para exportar, debido
a la continuidad de inspeccion en origen
por parte del SAG, donde puertos y aero-
puertos han seguido funcionando, pero sf
han visto una reduccién considerable en
la disponibilidad de vuelos. Marcela Brio-
nes, directora del Grupo Hijuelas, que jus-
tamente realiza exportaciones de plantas
frutales y ornamentales, concuerda con
identificar a Perd como uno de los mer-
cados que mas preocupa, pero también
menciona a China.

Marcela Briones
Directora
Grupo Hijuelas

La ejecutiva proyecta una baja en las ex-
portaciones porque gran parte de las in-
versiones estan frenadas, pero cree que si
los productores logran una buena campa-
fia en las proximas cosechas y los merca-
dos pueden recibir su fruta, el panorama
puede cambiar. “Personalmente, creo que
este escenario se mantendra hasta la crea-
cion de la vacuna contra el covid-19. Ahi
los productores se volveran a sentir con-
fiados”, dice.

;QUE ESPERAR?

Segun Alberto Oltra, CEO para Sudaméri-
ca de DHL Global Forwarding, el backlog
generado en los aeropuertos, chinos so-
bretodo, esta decreciendo, lo cual podria
disminuir la tension en las tarifas y hacer
gue el volumen se estabilice. “Para los si-
guientes meses esperamos que se abra la
actividad comercial gradualmente lo que
provocara que los clientes regulares vuel-
van a su actividad anterior y la carga aérea
se recupere.

Lo mas probable es que haya una dismi-
nucién de actores en lo que se refiere a
las aerolineas. En general, la industria aé-
rea de carga ha caido, pero esto ha sido
compensado por el aumento de las tari-
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fas y para las empresas de transporte ha
habido oportunidades en productos que
no suelen transportarse por esta via”, ase-
gura.

Por su parte, Jaime Dacaret, Country Ma-
nager DHL Express Chile, observa que las
importaciones procedentes de Asia (prin-
cipalmente de China) a América (Norte,
Centro y Sudamérica) han aumentado
entre 60% y 70% en comparacion con
2019. "Dado el gran numero de envios
urgentes de material esencial y protec-
cion personal, ademas del incremento de
compras online, a nivel regional, estamos
viendo voltimenes parecidos a aquellos de
temporada alta navidefia”, comenta.

A nivel local, el ejecutivo de DHL Express
espera ver un aumento de volumenes
como parte de la reactivacién. “Hemos
demostrado la capacidad para adaptar-
nos a las nuevas necesidades de nuestros
clientes siguiendo las medidas de precau-
cion y control determinadas por las auto-
ridades. De manera que las empresas que
siguen operando actualmente y las que
estan prontas a retomar su actividad vean
en el transporte aéreo una soluciéon a sus
urgencias”, apunta.

Por lo anterior, la empresa ha estado tra-
bajando estrechamente con las autori-
dades, especialmente de Aduanas, para
implementar canales mas expeditos en la
importacién de insumos criticos, a fin de
asegurar una entrega oportuna y mas efi-
ciente. Sin duda, el escenario es complejo
para todos, pero la adaptacion es la cla-
ve. Asi al menos lo esté entendiendo gran
parte de la cadena de suministro.

¢COMO IMPORTAR
INSUMOS MEDICOS?

Las importaciones de insumos médicos
criticos deben ser tramitadas directamen-
te ante Aduanas de Chile o a través de
agentes de aduanas, mediante una de-
claraciéon de importacion simplificada, tra-
mite normal o anticipado, independiente
del monto de la operacién (hasta ahora el
tope era de US$ 3.000).

Previo a acogerse a este tramite simplifi-
cado, el importador debe contar con una
declaracién de insumos criticos por parte
del ISP o la Secretaria Regional Ministerial
de Salud, documento que debe ser envia-
do a Aduanas de la forma mas expedita
posible, incluso por correo electrénico.

En caso de que la importaciéon sea reali-
zada por una instituciéon o empresa pri-
vada del rubro que no cuente con la de-
claracién de insumos criticos, ésta podra
acogerse a las medidas de facilitacion del
comercio anunciadas por Aduanas, trami-
tando una Declaracién de Importacion o
una Declaracion de Importacion Simplifi-
cada a través de un Agente de Aduanas.

Ademas, por seguridad la autoridad exige
la presentacién del certificado de desti-
nacion aduanera, autorizaciones o vistos
buenos otorgados por los servicios publi-
cos que correspondan, a menos que es-
tos mismos servicios indiquen que no es
necesario en el contexto de la pandemia.
Esta norma también aplica a aquellas mer-
cancias donadas o que se acojan a alguna
de las franquicias de la seccién cero del
aduanero, con ocasion de esta contin-
gencia y que cumplan los requisitos que
correspondan.

Ante la contingencia, el Servicio Nacional
de Aduanas determin6 darles una codi-
ficacion especial a los insumos médicos
criticos relacionados con la crisis sanitaria,
tanto para identificar la carga y darle la
prioridad que corresponde, como para la
trazabilidad posterior de las operaciones
que ingresaron bajo esta modalidad y los
procesos de fiscalizacion.
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EL PRESIDENTE DE LA ASOCIACION GREMIAL
COMENTO EL ROL QUE HA TENIDO EL SECTOR EN
EL ABASTECIMIENTO DEL PAIS Y LAS DIFICULTADES
QUE HAN DEBIDO ENFRENTAR PARA CUMPLIR

EL COMPROMISO ADQUIRIDO. ASIMISMO, EN

LA ENTREVISTA AHONDO SOBRE LOS DESAFIOS
DEL GREMIO Y ANALIZO LA DISMINUCION DE LOS
VOLUMENES DE CARGA, DURANTE LA PANDEMIA,

ENTRE OTROS TEMAS.

La primera linea. Asi se ha denominado
a aquellos profesionales que se desem-
pefa en actividades que en el marco de
esta pandemia son catalogadas como
esenciales. Existe un sector de la industria
nacional que -en tiempos complejos- saca
a relucir con mas fuerza su rol social y eco-
némico en el pais: los transportistas.

La geografia chilena, esta larga y delgada
faja de tierra, es la principal responsable
de la importancia que tiene el transpor-
te terrestre (troncales) en Chile para el
correcto abastecimiento de las empresas
y de la poblacién. Dicha situacion se pro-
fundiza méas cuando consideramos que
los principales centros de produccién se
encuentran concentrados en un sector
geografico determinado, lo que obliga
a trasladar constantemente los flujos de
productos e insumos a otras regiones.
Pero también hemos visto como el abas-
tecimiento de locales, principalmente su-
permercados, estan estrechamente rela-
cionado con el correcto funcionamiento
de este. Asi, esta actividad es un eslabon
fundamental para la economia del pafs.

Todo, completamente todo, lo que se uti-
liza en la industria, lo que se comercial en
el sector minorista, o bien, lo que es con-
sumido por la poblaciéon es movido por el
conductor de un camién. De norte a sur,
de cordillera a mar.

= Victor Manuel Jorquera
Presidente del Directorio
Chiletransporte

‘A

Hoy, dada la pandemia de coronavirus
que golpea a Chile y el mundo, el trans-
porte de carga terrestre es nuevamente
puesto aprueba por las circunstancias,
asumiendo nuevos roles (comercial y so-
cial) que lo consagran como una actividad
esencial, reconocido por todos. Por afos
hemos visto como los camioneros refuer-
zan su operacion en tiempos complejos,
y Chile bien sabe de eso. El terremoto
de 2010 es solo un ejemplo de como el
transporte de carga se puso de pie rapi-
damente para respaldar al pafs, situacion
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que se ha repetido en cada catéstrofe na-
tural que azota a Chile y que, en el Ultimo
tiempo, se ha puesto aprueba con el esta-
llido social y ahora con la crisis sanitaria y
sus efectos. Aqui no importa si hablamos
de grandes empresas transportistas, me-
dianas o aquellos emprendedores que con
un vehiculo se suman a los desafios de la
carretera; dado que todos los actores son
fundamentales para dar ruedo a la eco-
nomia. Como forma de valorar el trabajo
de este importante eslabén de la cadena
de abastecimiento, productiva y logistica
de Chile, Logistec conversdé con Victor
Manuel Jorquera, presidente del directo-
rio de ChileTransporte, asociacion Gremial
que reune a las grandes empresas que cu-
bren los distintos sectores del transporte
de carga por carretera en Chile.

Las medidas sanitarias decretadas por las
autoridades, el escenario portuario y el
comercio exterior y las contracciones del
mercado son algunas de la situacion que
Jorquera reconoce han movido a la indus-
tria y que los mantiene en constante aler-
ta para seguir llevando a cabo su compro-
miso con el abastecimiento y continuidad
operacional de Chile.

“NADIE ESTABA
PREPARADO”

Si bien, Jorquera enfatizé en el compro-
miso de los transportistas con el pais, asu-
miendo asf el desafio de abastecer a Chile,
reconocié que han debido enfrentar pro-
blematicas, en el dia a dia, durante esta
pandemia. “Nadie estaba preparado para
esto. Vemos una constante preocupacion
de todos por mantener el abastecimiento
de la cadena logistica en Chile; y ante eso
nosotros no podemos restarnos y en esa
misién gastaremos hasta el Gltimo litro de
combustible”, afirmdé. Sin embargo, re-
conocio que el Covid-19 trajo consigo un
sinfin de dificultades que han debido en-
frentar y lamentd, a su vez, la falta de co-
nocimiento sobre el funcionamiento real
gue tiene el transporte de carga terrestre
al momento de decretar las medidas sani-
tarias, por parte de las autoridades.
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“Muchos se llenan la boca sefalando
que la cadena logistica estd garantizada,
pero pocos saben lo que realmente esta
pasando. A pesar de todo, los transpor-
tistas salen a poner el hombro, apoyado
por las familias. Esto es un trabajo de todo
el sector: conductores, centralistas, meca-
nicos, administrativos y, por supuesto, las
familias de cada uno de ellos”, sostuvo el
presidente de ChileTransporte, agregando
gue "nosotros entendemos y asumimos el
rol que el transporte de carga de carre-
tera a nivel pals tiene hoy en dia. Somos
una industria gravitante, silenciosa y bajo
perfil”.

Consultado sobre las principales proble-
maéticas que han debido enfrentar, a ni-
vel operativo, en tiempos de pandemia,
Victor Manuel narré algunas de ellas y
recalcé que “como sector hemos intenta-
do adelantarnos ante las autoridades por
los efectos que estas situaciones podrian
generar”.

“Una de las medidas asumidas, por ejem-
plo, fue el cierre de los restaurantes. Me-
dida correcta desde el punto de vista sa-
nitario para controlar el contacto social,
pero nadie pensé en una solucién para
gue los conductores puedan alimentarse
en la carretera. Nadie pensé que el con-
ductor tenia que comer en algun lado,
puesto que no son maquinas que andan
en la ruta”, comenté. Ademas, afirmé que
como sector tienen identificado cudles
serfan los principales puntos de contagios
para los conductores, por lo cual se ha
dispuesto un protocolo con la finalidad de
resguarda la salud de todos. Estos puntos
de contagios serian: los centros de carga y
descarga (por los tiempos de espera) y los
peajes (manuales), principalmente.

Otra cosa que preocupa a ChileTranspor-
te y que -segun su titular se han hecho
ver a las autoridades es que “en cada
cordén o aduana sanitaria, teniamos ex-
ceso de tiempo de espera, el que puede
llegar a alcanzar 8 horas, lo que estd es-
trechamente ligado a las horas de trabajo
y descanso de nuestros conductores. El
tiempo de espera no esta siendo rentable,

por lo tanto, hoy movemos menos cosas
con mas recursos”. “Luego del tiempo de
espera, nos encontramos con que en los
controles nos fiscalizan los funcionarios
publicos sobre la carga traslada. Por po-
ner un ejemplo, llevamos cenizas de ENAP
y ahi los cuestionamientos pasan porque
no son alimentos ni medicamentos. Si el
camion se devuelve se detiene ENAP y la
produccién de combustible. Otro ejemplo,
un camidén con repuestos, aunque estos
sean para reparar ambulancias o equipos
médicos, quiere ser devuelto. El problema
pasa porque quien fiscaliza solo va a la
letra y desconoce la operacién logistica
nacional”, lamenté.

En este sentido, Victor Manuel aseguré
gue esta problematica fue informada a las
autoridades, dado que “toda la carga que
estd en las carreteras es carga esencial y no
puede ser detenida por dos motivos: uno,
gue el funcionario no es experto de logis-
tica nacional y dos, porque todo lo que se
mueve tiene una cadena de pago aguas
arriba y aguas abajo, por lo que detras de
cada carga hay una familia, un emprende-
dor y una empresa. Por lo tanto, impedir
el movimiento de los camiones es comple-
jo para la economia”. Finalmente, en este
punto enfatizé en que “se necesitan rutas
verdes y rapidas, sin afectar el cuidado de
la salud y la prevencion. La clave aqufi esta
en agilizar la operacion”. Segun cifras de
ChileTransporte, el movimiento de carga
por carretera ha disminuido, a abril, un
37% y estiman que en los meses de junio
y julio seran mas complejos.

“Hemos visto el impacto del transporte,
por ejemplo, en materiales de construc
cion, el Retail (no alimentos) y combusti-
bles, dado que -segun estimaciones- se
venderia en promedio un 54% menos en
regiones y en Santiago se vende un 30%
de lo que era antes”, anadié. Otro aspecto
por considerar, segun Jorquera, es la esca-
sez de contenedores para la cantidad de
carga existente, lo que generaria “conges-
tién en los terminales portuarios, lo que
-de una manera u otra- nos dificulta para
salir a competir al mundo. En Chile depen-
demos de la importaciéon para poder ex-
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portar nuestros productos y dada la baja
en importancién, tenemos menos con-
tenderos, generando cuellos de botellas
en los puertos y en los extraportuarios.
Y, ante este panorama, muchos utilizan
los cambiones como bodegas gratis”. Por
otra parte, el presidente de ChileTranspor-
te afirmo que una de las principales preo-
cupaciones es la liquidez de las empresas
del sector, para lo cual han presentado
alternativas a las autoridades. “Pedimos,
por una parte, la flexibilizacion del MEP-
CO, generando una baja automatica en
el precio del combustible que permitiria
traspasar esa baja de tarifa a los chilenos.
Lamentablemente no hemos tenido res-
puesta. Otra propuesta fue la devolucién
del impuesto especifico, en modalidad de
préstamo hasta el 31 de diciembre de este
ano, lo que darifa liquidez al sector”.

“Nuestros costos afectan el valor del
bien de consumo y hoy, mas que nunca,
es necesario que las cosas disminuyan su
valor”, recalcd. Otra problematica es la
inseguridad y el aumento de la delincuen-
Cia que acusa el sector. “Cada vez que se
trunca una carga en la carretera se pone
en riesgo la cadena logistica del pais, por
lo tanto, tenemos que cuidar los camio-
nes. Nosotros estamos en contacto dia a
dia con lo que sucede en la calle, sabemos
la que pasa de verdad y vemos como los
delincuentes se han tomados muchas ru-
tas”, lamenté el ejecutivo.

Finalmente, el presidente de ChileTrans-
porte reconocié que: “dejamos la agenda
gremial a un lado y pusimos a Chile como
prioridad”, por lo tanto, hoy el primer
desafio del sector -de cara al futuro- es
“sobrellevar la crisis econdmica que se nos
viene por delante”.

“Hemos sido un sector constructivo, po-
niendo sobre la mesa soluciones a las
problematicas que hemos enfrentado. Los
camiones que andan en la carretea no an-
dan paseando, sino trabajando; eso debe
guedar claro. Nuestro compromiso radica
en hacer que la cadena logistica avance”,
concluyé Jorquera.
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“EL COVID-19 HA

SIDO EL IMPULSO
QUE EL E-COMMERCE
NECESITABA"

RODRIGO RAMIREZ

.

pLL

" “Las empresas han debido improvisar en el
peor momento”, afirma Rodrigo Ramirez,

Director Fulfillment Center Adidas, quien
asequra que los efectos del Covid-19, a nivel
comercial, se han transformado en el impulso
que el comercio online necesitaba. Sin embargo,
lamenta el hecho de que sorprendentemente
muchas empresas no estaban preparadas para
enfrentar este desafio.
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Con las medidas sanitarias asumidas
por la autoridad para evitar la propa-
gacion del Covid-19 que genero el cie-
rre de las tiendas fisicas, el comercio
electronico se ha posicionado como
el canal de venta mas importante en
tiempos de crisis. Por aiios hemos es-
cuchado que el futuro comercial esta
el mundo online, sin embargo, esta
pandemia provocé que ese futuro lle-
gase con fuerza.

;Como se proyecta este canal? ;Cémo
ingresar al mundo online? ;cudles son
las claves del éxito? son algunos de los
temas que aborda Rodrigo Ramirez, di-
rector Fulfillment Center Adidas. El inge-
niero comercial cuenta con una amplia
experiencia en el mundo logistico que lo
respalda para analizar el estado actual de
este canal, el rol operacional, las cualida-
des de los consumidores, las tecnologias,
el servicio al cliente y ahondar en cémo se
movera en el futuro esta industria.

¢{EN QUE MOMENTO SE ENCUENTRA
EL e-COMMERCE EN CHILE?

Sigo escuchando que el comercio electré-
nico es el futuro, y es curioso que todavia
haya algunos que no se den cuenta que
llevamos mas de una década migrando
todo hacia ese canal. Antes de la pan-
demia sentiamos que algo faltaba para
que este comercio se consolidara en pai-
ses como el nuestro: desconocimiento y
desconfianza era la limitante. Pero ahora,
bajo esta contingencia, ante la ausencia
casi absoluta del canal fisico, es que nos
hemos visto obligados a finalmente mi-
grar. Ya nada sera igual, los que faltaban
ahora ya estan arriba.

{QUE ES ESENCIAL PARA
EL FUNCIONAMIENTO
DEL CANAL ONLINE?

Lo béasico es entender qué piden tus
consumidores. Necesitas crear una pla-
taforma de venta simple y muy robusta
en informacion. Ademas de permitir pa-
gos como el cliente desee. Luego, una
logistica acorde al producto y al cliente.

Podré ser manual o full automatizada, lo
relevante es que cumpla la expectativa.
Y por supuesto, mucha visibilidad. Desde
el despacho hasta la entrega, el cliente
chileno aun vive una angustia por la nula
visibilidad que entregan actualmente los
vendedores. No olvidar la post-venta.

¢{COMO VISLUMBRAS
EL FUTURO DE ESTE CANAL?

Los avances tecnolégicos que hemos visto
en los ultimos afos y su crecimiento ex-
ponencial ya no sorprenden. Cada vez los
consumidores de algunas industrias son
mas exigentes y las empresas han debido
adaptarse. Pero hay que poner atencién a
la inversién y el gasto sobre ese beneficio
gue buscamos. Hay un punto de equilibrio
y deberemos limitar la expectativa en al-
gun momento.

¢LO SUCEDIDO CON EL COVID-19

HA SIDO EL IMPULSO QUE
REQUERIA ESTE CANAL PARA SU
DESARROLLO Y POSICIONAMIENTO?

Esta pandemia, sin duda, nos forzo a mi-
grar y a atreverse por necesidad en mu-
chos casos. Lamentablemente, demostro
gue en Chile la gran mayoria de las em-
presas, sorprendentemente, aln no esta-
ban listas y han debido improvisar en el
peor momento, debido a las limitantes
de gasto e inversion y del tiempo de sus
empleados. Nos obligamos al comercio
electrénico y nos estamos decepcionando
enormemente. ;Cudl sera el resultado?.

¢{QUE IMPORTANCIA TIENEN
LOS SIGUIENTES PROCESOS Y
CONCEPTOS EN EL E-COMMERCE?

Logistica: flexible, integrada con la ope-
racion offline y con una cultura orientada
al cliente en todos sus eslabones.

Ultima Milla: en muchos casos en el Gni-
co contacto fisico con el cliente. Hoy con-
fiada en su mayorfa a un 3ero quien no
promulga necesariamente con los valores
de la empresa. Se debe trabajar concien-
zudamente esa relacion.

Servicio al cliente: hoy mirada a menos.
Es muy dificil obtener atencién una vez ya
recibido el producto. Las devoluciones de
dinero, los cambios, la forma de devolver
el producto pueden transformarse en un
infierno para nuestros clientes. Falta po-
ner mas carifo en este punto.

Tecnologia: necesaria pero no es la pri-
mera prioridad. Ajustada a cada necesi-
dad y orientada primero al consumidor,
luego a los procesos internos.

Control de inventarios: Mandatorio. El
gran desafio del comercio electrénico, la
exactitud del inventario. Ya hace tiempo
hay tecnologias que se hacen cargo de
esto (RFID) y ahora son mas accesibles que
antes.

Dark Store: Interesante opcién que se ha
explorado bastante bajo esta pandemia.
Las tiendas fisicas cerradas se han trans-
formado en un nuevo y valioso eslabéon de
la cadena. Creo que tendremos una trans-
formacién creciente hacia este concepto.

Crowdsourcing: Me parece una excelen-
te iniciativa para abaratar costos, pero adn
me genera ruido el hecho de la confiden-
cialidad y la competencia. Hay que seguir
explorando el beneficio de este modelo
en el manejo colectivo de inventario y el
abastecimiento.

¢{COMO SERA LA RELACION
FUTURA ENTRE COMERCIO
ONLINE Y OFFLINE?

Cada vez mas las tiendas estaran al servi-
cio del canal online, ya sea como puntos
de retiro o también de despachos en caso
de tener el stock ahi'y no centralizado. En
algin momento, no sera rentable mante-
nerlo abierto para compra offline, porque
habra migrado la mayoria al online. En ese
momento, o se transforma en Dark Sto-
re o en un click&collect. También muchas
cerraran.
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‘EL REY DE LOS CALCETINES’, ASi SERECONOCE ALA
PRESTIGIOSA EMPRESA TEXTIL NACIONAL MONARCH,
QUE CON MAS DE 80 ANOS DE HISTORIA QUE SE HA
APALANCADO CON FUERZA EN LA MEMORIA CHILENA.
CON MAS DE 70 LOCALES, A LO LARGO DE CHILE, LA
COMPANIA HA RESPONDIDO A LAS NECESIDADES

DE LOS CONSUMIDORES, PERO HOY - A RAIZ DE LA
SITUACION QUE VIVE EL PAIS POR EL COVID-19- HA
SABIDO REINVENTARSE PARA SEGUIR OPERANDO,
INCURSIONANDO EN EL MERCADO DE LAS MASCARILLAS,
DANDO UN GIRO A SU PRODUCCION TEXTIL

LA REINVENCION
DE MONARCH
ANTE LA CRISIS

uchas veces escuchamos que

los cambios o los momentfos

complejos pueden ser algo

bueno, una oporfunidad para

crecer o conocer nuevas for-
mas de hacer las cosas. Sin embargo, no fodos
asumen estos desafios y muchos son reacios a
mirar el mundo con ofros ojos; prefiriendo mu-
chas veces la comodidad de lo cotidiano.
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Smart Logistics

Pero en tiempos complejos, como el que afra-
viesa el mundo acfualmente -donde la preocu-
pacion por la salud de la poblacion, el femor de
una recesion economica, los efecfos economi-
cos en la poblacion y los cambios de consumo,
obligan a repensar el modo de hacer las cosas,
a una nueva mirada, desde lo personal, familiar,
laboral y fambién a nivel empresarial, en este Ul-
fimo caso, con el objetivo central de asegurar la
continuidad comercial y evifar sucumbir.

Asi renovarse, reinventfarse e innovar ha sido la
clave de las empresas que han sabido avanzar
en momenfos complejos. La hisforia nos enfrega
muchos ejemplos y Amazon es uno de ellos. El
giganfe norfeamericano del comercio electroni-
co tuvo que ir adaptandose en el fiempo. Hace
mas de 20 anos era una empresa enfocada a la
venta de librosy hoy es uno de los sitios de mayor
venfa por infernet de tecnologia, computacion,
arficulos del hogar, enfre muchos ofros items.

En Chile Monarch es un ejemplo de reinvencion,
si consideramos que la compania nacional fuvo
una rapida reaccion y lecfura del adverso esce-
nario sanifario y economico, decidiendo y po-
niendo en marcha un cambio a nivel productfivo
y logisfico para ir en apoyo de los consumidores
y garantizar la permanencia de su empresa y el
empleo de sus frabajadores. Asi, “El rey de los
calcefines’; la empresa chilena, inaugurada en
Sanfiago en 1937 por los hermanos Magnasco,
confronta el nuevo escenario, haciendo historia,
adapfandose a la crisis y a los nuevos desafios.

HISTORIA DE INNOVACION

Fabricar y comercializar productos fexfiles con
altos estandares de calidad y diseno, empleando
materias primas de primer nivel y la mas alta fec-
nologia son las claves que explicarian el posicio-
namiento de Monarch, a lo largo de sus 80 anos
de hisforiay por fres generaciones.

Esta empresa sabe lo que es enfrentar sifuacio-
nes complejas, no por nada son un icono de la
industria; pero, sobre todo ha sabido sobrepo-
nerse a ellas, logrando importfantes hitos comer-
ciales que reflejan el rol que fienen en el mercado
textil chilenoy que a confinuacion presentamos:
En 1982, justo el ano de la crisis economica fras
la devaluacion del peso chileno, Monarch abre el
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primer local de la cadena en el enfonces
recien inaugurado Mall Parque Arauco.
Contra fodo pronostico, y mientras la
competencia caia en quiebras progresi-
vas, Monarch se mantuvo en pie fras la
arriesgada apuesta comercial, que -pa-
radojalmente, si se quiere- fue funda-
mental para salir airosos de la crisis. Un
nuevo canal de ventfa y llegar a los con-
sumidores en un nuevo formato retail,
fue clave. La empresa salio fortalecida
de la crisis, afreviendose.

En los '80 y '90, Monarch, fambien de-
bio sortear la fuerte competencia de los
productos chinos que arribaron al pais
con costos mucho menores que los de
la industria nacional; tarifas alfamente
competitivas que pudieron equiparar
gracias a lamodernizacion de sus areas
productivas y operacionalesy al vinculo
que la marca ya alcazaba con los con-
sumidores chilenos.

En 2003, la compania liderada actual-
mente por la familia Magnasco y Asfe,
amplio su cafalogo de productos, lan-
zando su primera coleccion de poleras
en microfibra. Y ya para 2010, con mas
de 70 anos de historia surge uno de los
grandes reconocimientos a la marca fras
declararse monumento historico el em-
blematico lefrero luminoso de la com-
pania, ubicado en Vicuha Mackenna.

En 2011, en tanfo, la compania deci-
de ufilizar fibras de cobre como nueva
materia prima en la confeccion de sus
productos, avalados por Codelco y el
Ministerio de Mineria. La nueva linea de
productos marcaria un referente a nivel
nacional y ese mismo ano, Monarch al-
canzaria historicas venfas anuales cer-
canas alos US$33 millones.

Para 2012, ano en que inauguraron su
sucursal N°65 en el Costanera Center,
Monarch ya registraba ventas excepcio-
nales, de hecho, se esfima que venden
al ano mas calcefines que numero de
chilenos. En fanfo, una fecha importante
a nivel operacional se regisfra en 2009,
cuando la compania inaugura su Cen-

fro de Distribucion, recintfo que supera
los 10 mil m2 constfruidos y en el cual
se centralizo la operacion de todas las
marcas, dandole fluidez a su operacion
logistica y a la distribucion, lo que le ha
permifido responder a las nuevas exi-
gencias de la industria y de los consu-
midores.

EN TIEMPOS
DE CRISIS

“Somos una empresa que nos enfoca-
mos en ser los mejores y mas grandes
en calcetines, ropa femenina y ropa in-
terior para toda la familia. Nos hemos
posicionado en la historia de Chile", asi
describe a la empresa Aldo Magnasco,
presidente del directorio.

Con 70 locales desde Iquique a Puerfo
Montt que acercan de forma diametral
y fransversal a Monarch con foda la po-
blacion nacional; y un equipo de ejecu-
fivos y de colaboradores comprometi-
dos son los pilares que le han permitido
a la compania hacer frenfe a los desa-
fios que enfrentan Monarch se fortalece.
Con mas de una historia personal ligada
al desarrollo de esfe sector -luego de
mas de medio siglo en la empresa- Aldo
nos cuenfa como hacen frenfe a la ac-
fual crisis que afraviesa el pais y el co-
mercio en general.

“Sabemos que nuestra calidad de pro-
ductos, nuestra vision fecnologica, in-
novacion constantfe y nuestros colabo-
radores es lo que nos ha llevado al sifial
que fenemos hoy, posicionandonos
como la primera marca en Chile en este
sector. Sin embargo, ese posiciona-
mienfo no nos exime de problemas hoy,
dada la crisis que se vive a nivel mundial
y nacional”, comentfa Aldo Magnasco.

A este respecto el ejecutivo asegura
que la capacidad de adaptacion de la
empresa ha sido fundamental para en-
frenfar los complejos momentos que
ha fenido el comercio a nivel nacional,
desde el esfallido social de ocfubre de
2019 y posteriormente los efecfos de la
propagacion del Covid-19.

‘Con la hisforia que hemos tenido, es-
famos preparados para enfrentar cual-
quier cosa. Asi, por ejemplo, feniamos
programado la inauguracion de la nueva
planta de produccion de ropa de mujer,
considerada la mas moderna de Lati-
noamerica y eso es reflejo de nuestra
mentalidad de innovacion y adaptacion;
pero todo cambia, dada la sifuacion que
enfrentamos”, agrega.

Si bien, Aldo Magnasco se declara op-
fimisfa, esta consciente de los dificiles
momentfos que se avecinan. A estfe res-
pecto, valora la estabilidad comercial
de Monarch, rasgo que les ha permitido
enfrentar esta primera etapa. “Nuestra
empresa siempre ha sido familiar y so-
lida, pero ocfubre nos golpeo a fodos.
Esfuvimos casi dos meses parados a ni-
vel comercial, con fiendas y cenfros co-
merciales cerrados. Hoy la propagacion
del Covid- 19 nos vuelve a golpear”.

Cuando el mercado fextil nacional es
golpeado por diversos fendmenos co-
merciales, economicos, socialesy ahora
sanifarios, ¢Cual es la clave para seguir?
Segun, el emblematfico empresario la
clave esta en la “capacidad de leer co-
rrecfamente el mercado”.

UNA ALTERNATINA
ANTE LA NECESIDAD

Cuando Monarch se encontraba fermi-
nando su produccion de invierno y va
vislumbrando lo que seria la femporada
verano, llego a Chile el primer caso de
contfagio de Coronavirus. La hisforia de
como ha avanzado esfa crisis sanitaria
ya es conocida; sin embargo, genera
dos grandes incerfidumbres: los plazos
de esfa emergencia y los efecfos que
fendra a nivel economico.

Si bien, deferminar los efectos genera-
les es imposible, la compania nacional
asumio como primera medida defener
la produccion de su femporada de ve-
rano, dado que “seria de locos continuar
y era necesario defenerse y pensar que
hacer”, asegura Aldo. B
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WEBINAR DESTACADO: Estar cerca de los clientes asoma como una de las
premisas en la logistica B2C, principalmente cuando se busca eficiencia,
optimizacién de costos y calidad de servicio. Y para lograr este objetivo,

los ojos de la industria han estado en la Ultima milla y en los procesos,
equipos, estrategias o tecnologias que han nacido para potenciar esta
etapa. Javier Vera nos habla, en este webinar, organizado por Logistec, de
algunas de estas iniciativas como los microhubs, la electromovilidad para la
distribucion o los pickups. Aqui los principales puntos de su presentacion.

MICROHUBS:
LOGISTICA DE
ULTIMA MILLA

Reinventarse e innovar son algunas de las
palabras que mas se han escuchado al in-
terior de las empresas, en las ultimas se-
manas. En Logistec no hemos estado aje-
no a este proceso y hemos definido como
nuestra premisa principal estar conectado
con nuestros lectores y también con los
principales actores de la industria logisti-

ca, proveedores y tomadores de decision.
Mantenernos unidos, potenciar el cono-
cimiento, profundizar en la informacién,
mostrar realidades y modo de hacer las
cosas y ahondar en los desafios que nos
traera esta nueva época es una de las es-
trategias que Logistec ha puesto en mar-
cha, a través de una serie de webinar, en
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los cuales destacados profesionales, de
importantes sectores de la industria lo-
gistica comparten su experiencia y cono-
cimiento.

A continuacién, presentamos el webinar
destacado, el cual conté con mas de 170
personas conectadas online y mas de 300
visualizaciones https://www.revistalo-
gistec.com/inicio/webinars/2788-micro-
hubs-logistica-de-ultima-milla), ~ Micro-
Hubs: Logistica de Ultima Milla”, de Javier
Vera, ingeniero industrial con vasta expe-
riencia en logistica y Supply Chain.

INTRODUCCION

De cara al futuro la competencia en los
mercados no sera entre empresas indi-
viduales, sino entre Supply Chains, asu-
miendo este proceso un rol Unico en su
historia. Este nuevo posicionamiento de
las cadenas logisticas obliga a las organi-
zaciones a evaluar estratégicamente que
miembros al inicio y al final del proceso
deberan ser incluidos en sus estructuras, a
fin de crear una red altamente competiti-
va y eficiente.

La necesidad de esta red integrada pone
cada vez mas énfasis en las relaciones en-
tre compradores y vendedores. Dado lo
anterior, uno de los objetivos claves de
las ciudades modernas consiste en el de-
sarrollo e implementacién de soluciones
de movilidad sostenibles e inteligentes,
incluyendo entre éstas el desarrollo de he-
rramientas innovadoras a nivel medioam-
biental y efectivas en cuanto a costos para
la logistica urbana.

Asi, el crecimiento acelerado del comer-
cio online, la paulatina desaparicion de
los vehiculos de motor de explosion en los
ambitos urbanos, la creciente demanda
ciudadana de un aire respirable, un me-
jor nivel de servicio frente a la demanda
y las circunstancias actuales, debido a la
propagacién del Covid-19 a nivel mundial,
estan cuestionando el futuro del sector
logistico en la Ultima milla; etapa que los
Ultimos afos ya tenia buena parte de la
atencion de los profesionales, pero que
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hoy se vislumbra como el eslabdn clave
para la estrategia comercial de las em-
presas, considerando el papel que juega
de cara a la experiencia de compra de los
consumidores.

LA IMPORTANCIA
DEL MODELO

La logistica de ultima milla es mucha mas
que una simple entrega; es una etapa que
esta relacionada con el servicio al cliente.
En cada entrega esta la imagen de la em-
presa. En este sentido, es muy importante
tener un modelo de Supply Chain Mana-
genment para poder sostener la opera-
cion del futuro.

Se entiende por Supply Chain Manage-
ment, el proceso de mejorar una organi-
zacion y su participacion en el mercado,
mediante una mejor administracion de los
proveedores, proveedores de proveedores
y clientes y clientes de los clientes, 3PL,
4PL y demas intervinientes o miembros del
Supply Chain. La actividad incluye cam-
biar la cultura existente en la Supply Chain
por otra que este a tono con la industria
actual y los requerimientos globales.

Hay 5 grandes actividades que deben
desarrollarse para lograr incrementa el
desempefio del Supply Chain y Logistica
y estas son: Definir propdsito de Supply
Chain; cambiar la cultura imperante; siste-
mas de interaccién con clientes y clientes
de clientes; desarrollar estrategia tecno-
|6gica de amplio espectro para el Supply
Chain y adoptar amplias medidas de des-
empefio (lo que no se mide no se geren-
cia).

Conocer nuestra red estructural es fun-
damental para saber cobmo se comporta
cada eslabon de la cadena y poder tomar
decisiones; en este caso nos enfocaremos
en la ultima milla.

Pero iqué es ultima milla? Se conoce
también como distribucién capilar, es una
gestion de transporte centrado en el Ulti-
mo tramo que ha de realizarse en la en-
trega final. Es decir, suele corresponder al

trayecto que se hace una vez se han agru-
pado una serie de productos empacados
y luego se distribuyen en la ciudad, de ahi
que se refiera a ultima milla por ser el ul-
timo trayecto que lleva el producto direc-
tamente al cliente o distribucion capilar,
porque dentro de la ciudad los repartos
se realizan en diferentes zonas o ramifi-
caciones.

Es un proceso clave para el tema de servi-
cio y calidad. Todo lo que se haga bien en
los distintos tramos de la cadena repercu-
ten en la dltima milla. Gesvalt, empresa
de consultoria a nivel mundial, sefialé en
su estudio Tendencias 2020 -reporte que
se realizd antes de la presencia del coro-
navirus en Latinoamérica- a los microhubs
que son pequefios activos logisticos, ubi-
cados en los barrios de las ciudades. El
estudio que estos crecerian, considerando
el tiempo de entrega, servicio, calidad y
también el tema medioambiental; facto-
res claves de la logistica actual y del fu-
turo.

Asi existe una estrategia que busca re-
solver dificultades y, finalmente, agilizar
estos procesos con una vision global y
moderna de la cadena. Esta estrategia de
Microhubs consta de algunos puntos fijos
como: Fulfillment, Transporte, Pickup.

En el tema de fulfillment, se abordan di-
ferentes aspectos de la operacién, tales
como la Planificacién de Abastecimiento,
politicas de inventario, tipo y cualidades
de la infraestructura, tipo y capacidad de
almacenamiento, recepcién de pedidos,
picking y packing; infraestructura de tec-
nologia.

Es importante tener claro que -con los mi-
crohubs- el tema de fulfillment lo estamos
llevando a dimensiones mas pequeias.
Estan dejando los grandes CD para pa-
sar a Centros de 600 m2 o hasta 200 m2
para estar cerca del cliente; esa es la idea.
En este sentido, es claro que la tecnolo-
gia juega un rol clave para las entregas a
tiempo y en forma.

ESTRATEGIA DE
TRANSPORTE

Aqui la calidad, impacto ambiental y la
flexibilidad son fundamentales en este
proceso. En las ciudades inteligentes, de
acuerdo con las politicas gubernamen-
tales, se han instaurado, por ejemplo,
estacionamientos, rangos horarios y una
preocupacion por los impactos en el am-
biente que tendria el Ultimo eslabdn de la
cadena. Se ha hecho fundamental traba-
jar en la sostenibilidad y sustentabilidad
de la operacién, lo que ha llevado a la
electro-movilidad, donde existen diversas
alternativas, pero pensando en la Ultima
milla tenemos, por ejemplo, a los electric
cargo bike.

Javier Vera
Experto en Logistica
y Supply Chain

Estos son equipos que estan pensados
para salir de los microhubs con un im-
pacto ambiental nulo. En esta modalidad
tenemos distintas modelos, siempre con
la vision de optimizar las rutas y aqui aso-
man las bicicletas eléctricas con contene-
dores.

En esta logica el tema de la conteneri-
zacion es vital. Por ejemplo, la compafia
DHL en Alemania trabaja en este modelo
como un piloto, donde se trabaja en los
hubs y microhubs el tema de conteneriza-
cion, donde gracias a una planificacion de
demanda un vehiculo puede llegar a los
Hubs con 4 0 5 contenedores abastecidos
y aqui simplemente las bicicletas se abas-
tecen de acuerdo con su ruta especifica.
Con esto vemos eficiencia, optimizaciéon
de costos, calidad y vision de servicio.

Existen contenedores para carga seca,
carga frio y congelados que nos permite
proyectar esta realidad para industria de
alimentos y farma, por ejemplo, dada la
cadena de frio. Los productos presentes
en la industria cuentan con tecnologia 10T

www.logistecshow.cl
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gue nos permite ademas tener geolocali-
zacion, control de temperara, control de
aperturas de puertas, alarmar de estado
de baterfa; lo que los hace &gil y eficiente
para la ultima milla. Los alcances de estos
vehiculos a nivel de costo es algo indiscuti-
ble, tanto a nivel de combustible como en
los costos propios de la operacién.

Siguiendo con la estrategia; tenemos la
parte fulfillment, el tema del transporte
con los diferentes tipos de carga y ahora
hay que ver cdmo agrupar todo esto en
los microhubs y aqui se afade a los Pic-
kups.

Estos casilleros son importantes, por-
gue generan eficiencias, en cuanto a las
posibilidades en la entrega final, ya sea
a domicilio o pickup spots, lo que, a su
vez, les permite a los clientes manejar sus
tiempos. Por otra parte, le permite a la red
de distribucién ser eficiente, gracias a las
posibilidades que da la mezclar de los ca-
silleros con los microcentros.

“Yo puedo tener una relaciéon directa una
direccion desde el CD principal, los puntos
de ventas, los microhubs o los puntos de
entrega; solo manejando la tecnologia.
Esto en tiempos de pandemia es funda-
mental, ya que estamos obligados a re-
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inventarnos e innovar. Los microhubs no
solo valorizan el terreno, sino que valori-
zan el servicio”.

Asi, Javier Vera puso fin a su presentacion,
donde analiz6 alternativas que vendran a
dar soluciones a los desafios que enfren-
tard el comercio electrénico y en especial
el proceso de ultima milla que sera funda-
mental de cara a los alcances a nivel co-
merciales de las empresas y también, en
cuanto al aporte que tiene en la experien-
cia final de compra de los consumidores.
Hoy la clave parece estar en generar una
logistica cercana a los consumidores, agil
y rapida.

Como forma de interactuar con los asis-
tentes, el relator inicié una ronda de pre-
guntas:

¢Como usamos las
tecnologias, evitando los
robos de estos equipos?

Desafortunadamente esto es cultura. Sin
embargo, es tecnologia y como tal son
complementos a toda la estrategia Supply
de Ultima milla, por lo cual hay que saber
ocuparla cuando sea necesario. En Co-
lombia, grandes empresas ya empezaron
a trabajar en robdtica y durante la cuaren-
tena por la Pandemia han hecho pruebas
en algunas ciudades. Tenemos que en-
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tender que la tecnologia es una ayuda y
solucion.

Con muchos Skus se necesitan
muchas ubicaciones de
almacenamiento. ;Cémo
operar este modelo en este
escenario de ultima milla?

Aqui lo calve es tener un buen diagnéstico
de red estructural y asi saber qué reque-
rimientos y necesidades tiene tu mercado
para tomar decisiones, por ejemplo, de
microhubs (cuantos, tamafnos, etc.) o pic-
kup. En tu experiencia, entrega gratuita,
tiempos de entrega o experiencia de con-
sumo ;cual de esto 3 atributos se busca
cubrir con prioridad en la estrategia de
ultima milla?.

Creo que aqui falto uno: calidad,
atributo que no es negociable. Muchas
veces nos enfocamos en como lo vamos
a entregar, pero es importante la politica
de servicio al cliente estos 3 factores mas
la calidad, en cuanto a la conservacion del
producto.

Cuantos puntos de prepartos se
pueden considera por vehiculos?

Va a depender. Lo normal es conocer las
capacidades de abastecimientos, almace-
namiento, picking y packing y los medios
gue se tiene para la entrega y asi se deter-
minaran el numero de vehiculos.

¢Cuadles seran las barreras
para la implementacion
de esta tecnologia?

La dificultad estd en la cultura latinoa-
mericana es muy diferentes a la europea
o asiatica. Esperamos que circunstancia
como las que estamos viviendo nos haga
crecer y entendamos que con tecnologias
y trabajo en equipo podemos entregar
soluciones muchos mas eficientes y pro-
ductivas en un mundo que lo necesita, sin
impactar socialmente, ni el medioambien-
te; y minimizando costos y agregar valor a
cada eslabon de la cadena. @
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BODENOR FLEXCENTER OPERA 24/7
PARAAPQOYAR A SUS CLIENTES

Nuestro rol es fundamental y lo sabemos’, afirmd Carlos Vargas, subgerente comercial
de Bodenor Flexcenter al referirse al rol que han desempefiado como empresa en este
dificil y complejo momento que enfrenta el pais por la propagacion del Covid-19.

Con el 100 % de sus Centros Logisti-
cos operando, Bodenor Flexcenter se
ha enfocado en apoyar a sus clientes
y ha desplegado un sinfin de medidas
en cuanto a la incorporacién tecnolo-
giay seguridad que permitan la conti-
nuidad operacional, “ya que pertene-
cemos al segmento de la cadena de
.~ distribucion primaria y nos debemos
anuestros clientes y al pais”.

La crisis sanitaria que golpea al pais ha desatado un escenario diverso, en términos
logistico en la industria, dependiendo del tipo de empresa, lo que ha obligado a las
empresas de bodegaje disefiar protocolos de funcionamiento flexible, tanto a nivel
operacional como también comercial.

“Las marcas que principalmente las encuentras en los malls s, han dejado de operar
en un gran porcentaje y hoy solo se ‘defienden’ con la venta online que en montos no
tiene nada que ver con la venta presencial que tenfan en los grandes centros comercia-
les. Hay otros clientes, en tanto, que mantienen la cadena de abastecimiento, como los
laboratorios y de elementos de aseo que han visto una operacion incluso superior al
normal funcionamiento”, afirmd el subgerente comercial de Bodernor Flexcenter.

Finalmente, ante este panorama, el ejecutivo recalca que “el cliente necesita un partner
y como tal hemos mantenido los Parque Logisticos operativos al 100%, las 24 horas y
los 7 dias de la semana”.

EMO-TRANS POTENCIA SERVICIO
DE TRANSPORTE CON TEMPERATURA

CONTROLADA

Reorganizar y priorizar algunos servicios ha sido clave para hacer frente a la contingen-
cia por el Covid-19 y asi lo han vivido en EMO-TRANS, quienes hoy estan potenciado su
linea de negocios EMO-TEMP, cuyo servicio se enfoca en el transporte de temperatura
controlada para farmacos e insumos médicos. “Como operador logistico autorizado
por Chile proveedores y con salvo conducto sanitario por parte de las autoridades no
tenemos restricciones para movilizar carga de importacion y posteriormente distri-
bucidn en Chile; aspectos que son fundamentales hoy en dia para darle continuidad

operacional y asegurar el abastecimiento’,
EMOTEMP

reconocid Manuel Espina Ortiz, gerente ge-

neral de EMO-TRANS Chile.

El plan de accion de este servicio estd orien-  TEMFERATURE TRANSFORT LOGETICS
tado a entregar soluciones a la industria

médica, farma e insumos para hospitales,

tanto en 1QQ, ANF, SCLy TLX, asi como también proveedores de clinicas privadas; todos
productos esenciales para combatir la crisis sanitaria. Segtin el ejecutivo es funda-
mental que las empresas puedan ‘leer’ el nuevo escenario y “ver las oportunidades que
ofrece la crisis para innovar e ir ajustando los servicios, formas de trabajo y objetivos a
las necesidades prioritarias de la industria”.

Finalmente, el gerente general de EMO-TRANS reconoci6 que la industria logfstica se
encuentra en un momento de cambios, lo que obliga a los actores a reorganizar y ajus-
tar sus soluciones operacionales para responder, al dia a dia, en este nuevo escenario.
En esta linea, Espina afirmé, por ejemplo, que “la ausencia de vuelos de pasajeros y la
baja oferta de vuelos cargueros obliga a cambiar la modalidad de carga aérea a mariti-
ma, esta condicion llevaré a considerar nuevamente la presencia de stocks criticos para
poder responder a tiempo en productos esenciales.
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DRIVIN MEJORA LOS PROCESOS
LOGISTICOS DE SUS CLIENTES EN

TIEMPOS DIFICILES

La situacion que enfrenta el mundo y Chile en particular con la propagacidn del virus
Covid-19 ha generado cambios en las distintas industrias. Cada empresa ha debido
adaptarse a esta nueva realidad y Drivin no ha sido la excepcion. Una operacion remota
al servicio de sus clientes ha sido la premisa que ha implementado esta compafifa de
software de planificacion, optimizacién y monitoreo de flota, quienes en su ADN tenia
yaincorporado el trabajo remoto, lo que ha permitido una rdpida adaptacion a los nue-
vos tiempos.

“Si bien, se echa de menos el trabajo en equipo presencial, hemos implementado con
éxito el trabajo remoto, ya que tenemos gente en México, Colombia, Pert, Brasil y Chile
con quienes desde antes trabajabamos con
esta modalidad’, comentd Ernesto Goycoolea,
Ceo & Co-Founder Drivin.

En cuanto a los cambios que han experimenta-
do en el volumen de su operacion, el ejecutivo
reconocid una cierta disminucion de la acti-
vidad, “principalmente en Pert donde hace 3
semanas que estan con cuarentena nacional
obligatoria. En el resto de los paises la baja ha
sido mas focalizada en algunas industrias, pero parcialmente compensada con otras
industrias como la de alimentos que ha crecido bastante”

“Estamos seguro de que con el correr de los dias y la eventual adaptacidn de los clien-
tes a esta nueva realidad se retomen los proyectos que estaban analizando y se consi-
deren las nuevas condiciones de operacion, donde, sin duda, Drivin los puede ayudar
aln més que antes", afiadié Goycoolea, al referir a las proyecciones de la industria.

FLEXIBILIDAD: CLAVE PARA RESPONDER A
LADEMANDAEN LA ULTIMAMILLA

El comercio en tiempos de cuarentena. Esa frase refleja la situacion de incertidumbre
que vive la industria del Retail, pequefios comerciantes, empresas logisticas, entre
otros, luego que se decretaran las medidas de confinamiento social por parte de las
autoridades para impedir la propagacién del Covid -19.

Ante este escenario, el comercio
electronico se ha transformado en
un canal de tremenda ayuda para
los consumidores y, por supuesto,
también para las empresas, desde el
punto de vista comercial. Mientras
los canales de venta directa, tiendas
y locales permanecen cerrados, el
canal online se posiciona con fuerza.
“Sin duda, lo que nos ha tocado vivir como pais, en especial, para quienes trabajamos
por mantener el necesario y correcto abastecimiento ha sido complejo, en las dltimas
semanas”, afirma Christian Avendafio, gerente general de Lleg.

Desde la perspectiva de la Ultima Milla -operacidn vital para el comercio electronico-
el ejecutivo reconoce que se ha generado “un incremento importante en la demanda,
principalmente, por parte del Retail, el cual hemos debido enfrentar, considerando
siempre las medidas y resguardos de la salud de nuestro equipo”. A diferencia del
modelo del traslado de personas y comida, el gerente general de Llegd comenta que
la dltima milla del abastecimiento, tanto B2B como B2C, “requiere acompafiamiento
para evaluar, decidir e implementar las mejores medidas de forma dindmica frente a
escenarios que se modifican semana a semana”.

“El desafio no es solo contar con herramientas tecnoldgicas, sino también, tener un
equipo flexible, con experiencia y compromiso que permitan que la logistica, desde la
dimension de las personas, tome el lugar que merece”, afiade.
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CONTINUIDAD OPERACIONAL: LAGRAN
PRUEBA DE LAS TECNOLOGIAS

La crisis sanitaria que ha afectado al mundo, desde comienzo de este afio, ha dejado
diversas lecciones, preocupacion y también ha generado cambios de paradigmas, en
diversos aspectos. En este sentido, la industria logistica no ha estado ajena a esta si-
tuacion y la continuidad operacional asoma como la principal preocupacidn del sector.
Las tecnologias tienen una gran prueba, en cuanto a su capacidad de responder a las
necesidades operacionales de las empresas. ‘Actualmente la mayoria de las empresas
estan trabajando con la mitad de sus colaboradores en forma presencial o con hora-
rios reducidos (para evitar la propagacion del virus) y es aqui donde la tecnologfa ha
demostrado estar ala altura de las circunstancias, respondiendo con real eficiencia, en
apoyo a la continuidad operacional de las empresas”, afirmé Luis Santander, gerente de
consultoria de Valgreti.

En este escenario el rol de las herramientas y soluciones tecnoldgicas ha sido -a jui-
cio del ejecutivo- fundamental, dado que “la logistica no puede detener su operacién.
Ademas, sabemos que el e-Commerce ha jugado un rol preponderante en esta crisis
sanitaria y aquellas empresas que trabajan en forma integrada u sincronizada con el
canal online tiene una real ventaja sobre el resto”.

Encuanto alas lecciones que esta situacion ha dejado, Santander enfatizé en que nadie
estaba preparado para esto y que, sin duda, desde hoy muchas cosas -del punto de
vista laboral y comercial- cambiaran para siempre.

En esta linea, el gerente de consultorfa llamé a fortalecer el autocuidado, fomentar el
trabajo a distancia en las empresas y establecer reuniones periddicas en linea con los
clientes para abordar temas de su operacion, capacitaciones. “Todos debemos acos-
tumbrarnos a este nuevo futuro, donde los clientes buscan el respaldo tecnoldgico que
les permita cumplir sus metas y objetivos, lo que siempre estan ligados con lograr la
mayor eficiencia en su operacion y para eso nosotros estamos muy preparados, entre-
gando soluciones realmente innovadoras para un crecimiento sostenido y real”.

APLICACION CHILENA FACILITA LA
BUSQUEDA DE FARMACIAS Y BENCINERAS

DETURNO

Desde que el gobierno anuncid la medida de cuarentena obligatoria en gran parte de la
Region Metropolitana, asi como una serie de medidas a nivel nacional, tanto el comer-
cio como los consumidores se han visto afectados por la apertura parcial de algunas
de sus sucursales o bien, por el limite en los horarios de las 702 farmacias dentro del
perimetro.

Una de las opciones que ha tomado fuerza es la venta online de productos, pero tam-
bién esta la opcidn para quienes prefieren comprar fisicamente sus insumos. “Gracias a
a ubicacion por GPS de WiseCity, los usuarios pueden encontrar servicios como farma-
cias, y bencineras mas cercanas, asi como sus horarios de funcionamiento en un solo
clic”,comenta Juan Ignacio Duarte, gerente general de MiGPS.

WiseCity es la primera aplicacidn gratuita de control urbano descargable desde cual-
quier smartphone, permitiendo tener las funciones piblicas como ubicacion, Red/
Transantiago, metro de Santiago, farmacias, asistencia y boton de panico. “En momen-
tos como los que estamos viviendo, WiseCity presta un servicio gratuito a la comunidad
para que, por ejemplo, ante una emergencia se ingrese a la opcion asistencia comuni-
candose directamente con el servicio de ambulancias”, destaca Duarte.

Ademas, por un valor adicional el usuario podré activar servicios de monitoreo GPS vin-
culados a su vehiculo y tener los beneficios de su auto conectado y controlado (ubica-
cién, manejo, como llegar a puntos de referencia, control de movimiento no autorizado
del auto, entre otros). WiseCity puede ser obtenida desde Google Play y Apple Store,
por descarga gratuita.

Para més informacion sobre WiseCity y otras soluciones de la familia MiGPS, ingresa a
HYPERLINK "http://www.migps.com/"http://www.migps.com
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ROCKTRUCKY SIMPLIROUTE LANZAN
VELOOZ PARA RESPONDER AL

TRANSPORTE B2C

El rol de la denomina ltima milla en la cadena logistica de las empresas es enorme,
dado que en ella hay una clara mezcla entre eficiencia operacional y calidad de servicio;
lo que sumado a las expectativas de los clientes hacen que su importancia hoy sea re-
conocida por la industria, quienes cons-
tantemente salen en busca de soluciones
VE I : : z que respondan a las nuevas demandas.
FAST DELIVERY CARGOD

En este escenario, la empresa de trans-
porte RockTruck y la empresa de tecno-
logfa para la optimizacion del transporte
se unieron para crear Velooz, emprendimiento que busca responder a las demandas de
servicio de entrega B2C, enfocado principalmente a las Pequefias y Medianas Empre-
sas (Pyme).

“Nuestra alianza une la plataforma de SimpliRoute con nuestra ruta de transportistas
ya armada. Nosotros movemos la carga y ellos ponen la tecnologia. Hemos encontrado
la forma en que ambas soluciones encajan para ofrecer un servicio de calidad en el
transporte B2C", comentd Eduardo Segovia, CEQ & Fundador de RockTruck.

El ejecutivo se refirid al valor de la informacidn en el servicio home delivery por parte
del cliente final. Saber el estado del pedido o la hora de entrega son fundamentales al
momento de evaluar la experiencia de compra y “hoy queremos, a través de Velooz,
poner foco en este aspecto”. Hoy, la tarea de Velooz es marcar diferencia en un mer-
cado competitivo. A este respecto, Eduardo agrego que la clave estd en responder a la
constante necesidad de rapidez en la entrega que tienen los clientes y “para eso hemos
disefiado un servicio capaz de operar en un rango méximo de 3 horas".

“Con Velooz buscamos entregar una solucion inmediata, donde podamos recoger y
entregar un producto, a través de las rutas mas expeditas, en un rango maximo de 3
horas. Trabajamos para marcar diferencias a través de la rapidez en la entrega y de
nuestra formalidad como empresa en el servicio B2C, por ejemplo, con seguros de car-
ga, facturacién y operacion Covid-19", afiadio Segovia.

APP DE CHILEXPRESS PERMITE
ENVIOS SIN CONTACTO

Para contribuir a los envios cero contacto en el contexto de la crisis sanitaria y la cua-
rentena total del Gran Santiago, Chilexpress actualizd su aplicacién mévil, desde la cual
las personas podran realizar sus envios y pedir que la compafifa los retire desde la di-
reccion que elijan, sin contacto alguno.

"En estos tiempos dificiles, seguimos haciendo todo lo que esta a nuestro alcance para
dar continuidad al funcionamiento de Chile, apoyando el abastecimiento del sector sa-
lud y la actividad de miles de emprendedores y personas. Nos estamas transformando
lo més rapido posible para atender las nuevas necesidades de los usuarios, por lo que
hemos incorporado mas funcionalidades a nuestra App”, explicé Pilar Diaz, gerente de
Marketing de Chilexpress. De esta manera, los usuarios que precarguen un envio en la
App podran asociar su tarjeta de crédito o débito y solicitar que Chilexpress lo pase a
retirar o bien irlo a dejar a la sucursal que estimen conveniente.

La aplicacion entregard un cobro estimado con los datos de destino, peso y dimensio-
nes del paquete; luego el centro de distribucion de la compafiia medira y pesard el envio
para, posteriormente, realizar el cobro en la tarjeta bancaria.

En una primera etapa el servicio estara disponible en la Regién Metropolitana para
posteriormente estar operativo en todo Chile continental. La App de la empresa de
servicios expresos, que esta disponible para i0S, Android y Harmony OS desde enero
de 2020, permite también a los usuarios hacer cotizaciones, conocer cudles son las
sucursales mas cercanas y recibir notificaciones en tiempo real sobre la ubicacion de
su envio.
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ATI MANTIENE CONTINUIDAD
OPERACIONAL DURANTE CUARENTENA

Con el fin de mantener activa sus operaciones y dar continuidad a la cadena logistica
minera-portuaria de la region, Antofagasta Terminal Internacional (ATI), informd que
esta operando con normalidad en medio de la cuarentena decretada por la autoridad y
aplicando todas las medidas sanitarias preventivas para resguardar a sus trabajadores.

“Hemos tomado a tiempo todas las medidas necesarias en el terminal para afrontar
de buena manera esta crisis, a fin de entregar la continuidad operacional que la region
y nuestros clientes necesitan. De esta manera, estamos atendiendo naves con norma-
lidad y transfiriendo los voltimenes que han ido acorde a lo que tenfamos proyectado
inicialmente”, dijo el gerente general de ATI, Enrique Arteaga Correa.

Por su parte, el Gobernador Maritimo, Roberto Alfaro, entregé una charla explicativa a
todos los trabajadores, a fin de dar tranquilidad en los desplazamientos de los trabaja-
dores de ATl y asegurar que la actividad en el terminal no se vea afectada.

Dentro de las acciones preventivas dentro del terminal se destaca la sanitizacidn pro-
funda en zonas operativas y administrativas, aduana sanitaria de control para ingreso
del recinto portuario, teletrabajo para personal administrativo y con perfil de riesgo,
cuarentenas preventivas, elementos de higiene y proteccion personal quirtirgicos. A
esto se suma la campafia #EnFamiliaNosCuidamos Todos, cuyo objetivo es reforzar las
medidas en el circulo mas cercano de cada trabajador.

MTT INVITAARESPONDER ENCUESTA
PARA IDENTIFICAR NECESIDADES DE

INFORMACION LOGISTICA EN COMEX

Durante el mes de mayo estard disponible en la pagina web de la Subsecretaria de
Transportes, el Barémetro de Logistica de Comercio Exterior de Chile, una encuesta
que busca recopilar informacion acerca de las necesidades que tienen los actores re-
lacionados a esta area.
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Una de las dreas clave del proyecto es la relacionada con la identificacién de las ne-
cesidades de informacién que tienen las empresas que participan en la logistica de
comercio exterior (Comex), para lo cual se ha creado esta encuesta en linea, la que
podran responder todos los actores vinculados a esta érea, tanto del mundo pablico
como privado y la academia, durante el mes de mayo.

La Ministra de Transportes y Telecomunicaciones, Gloria Hutt, invitd a “que la mayor
cantidad de exportadores, importadores y operadores logisticos se animen a respon-
der esta encuesta, ya que con estos resultados podremos priorizar las necesidades de
informacion que tienen sus empresas y trabajar para resolverlas a través de reportes
visuales y acceso a los datos que ellos consideren de mayor utilidad”

La consulta, que cuenta con el apoyo del Proyecto Fundacién Chilena de Eficiencia
Logistica- Conecta Logistica, se puede responder en encuestas.observatoriologistico.
cl Los resultados principales serdn compartidos en el sitio web www.observatoriolo-
gistico.cl
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EIT LOGiSTICA POTENCIA SUS
OPERACIONES DURANTE LA

CONTINGENCIA

Asegurar la continuidad operacional de los clientes con un servicio dptimo ha sido el
principal reto de las operaciones logisticas. En este sentido, EIT Logistica ha puesto
foco en reforzar su operacion durante la contingencia por Covid-19 para responder al
desafio que ha generado esta con-
tingencia.

Gracias a la implementacién de
nuevos protocolos, donde la sa-
lud y seguridad de los equipos es
clave, “hemos podido mantener la
continuidad operacional de nues-
tros servicios de transporte y en
nuestros centros de distribucién
en todo momento”, afirmé Lucas
Ballividn, gerente comercial de EIT
Logistica.

El ejecutivo reconocid ademds la importancia que ha tenido la coordinacién y supervi-
sién constante de como “la movilidad y cuarentenas han afectado a nuestros equipos,
para asegurar que puedan acceder de la mejor forma a trabajar, pero siempre velando
por su seguridad”. Un factor destacado por Ballividn fue el hecho de poder continuar
con éxito laimplementacién de la segunda fase del nuevo Centro de Distribucion, ubi-
cado en el sector de ENEA.

En cuanto a los cambios experimentados por la industria se evidencid una disminucién
de los volimenes de carga y despacho a los canales de venta tradicional y retail, pero a
suvez un aumento de los vollimenes y transacciones en la venta online. “Por lo anterior,
nuestros procesos y servicios para el e-commerce han sido un pilar importante de la
actividad durante este periodo”, agregé.

ESTRELLA SOLITARIA PRESENTANUEVO
PRODUCTO: DOCK BUMPER

En las plataformas de carga, lamentablemente, los accidentes pueden ocurrir con fre-
cuencia. En determinadas condiciones, el conductor puede hacer una mala estimacién,
cometer un error de conduccion o perder el control del volante y las consecuencias
pueden ser enormes.

En términos materiales, las consecuencias de un evento como estos pueden ser, por
un lado, graves dafios al camién o remolque y, por el otro, que los costes para el muelle
de carga y el sistema de puertas
correspondiente aumentan dras-
ticamente.

_— Y ante esta realidad operacional,
' Estrella Solitaria presenta su
A BN nuevo producto: Dock Bumpers
A de Boplan, protectores de muelle
E R de carga robustos y resistentes al
desgaste fabricados en polimero
de PU “Su resistencia al desgaste,
los cortes y los desgarros es muy
superior a la de los productos
de caucho EPDM tradicionales del mercado. Ademas, el Dock Bumper esta reforzado
con una placa metdlica galvanizada integrada”, lo que -a juicio de Jorge Leiva, gerente
comercial de Estrella Solitaria- asegura el funcionamiento y durabilidad del producto.
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El tamafio y el llamativo color de estas protecciones garantiza visibilidad adicional.
“Instalar Dock Bumpers es una pequefia inversion que permite evitar altos costes de
reparacién’, recalcé el ejecutivo.
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INICIA TU VENTA ONLINE AHORA
GUARDA TUS PRODUCTOS
EN NUESTRAS BODEGAS _|

Red Megacentro, un socio clave en tu venta online.

Somos pioneros en la industria logistica y operacional, con
bodegas vy oficinas flexibles. Contamos con la experiencia sufi-
ciente para atender todos los requerimientos de nuestros
partners.
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Cuando se trata technology
de intralogistica,
la respuesta es
Jungheinrich.

Desde equipos de movimiento de carga individuales, racks
y electromovilidad hasta la automatizacion completa de tu
centro de distribuciéon. En Jungheinrich entregamo. 1
soluciones customizadas tan distintas como nuestros
clientes y sus'operaciones.

Entérate de mas en:

www.jungheinrich.cl J”NGHEINR’CH




