DIARIO FINANCIERO®

Fecha:
Vpe:
Vpe pag:

Vpe portada:

16/03/2026 Audiencia:
$2.879.785 Tirada:
$5.442.800 Difusion:

$21.104.600 Ocupacion:

40.297 Seccioén:
13.432 Frecuencia:
13.432

52,91%

ECONOMIA
0

Pag: 26

TU LUGAR EN AMERICA Y SUS NEGOCIOS
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Peruana Chazki

DUSCAd Sulnar
O nuevas

ciudades de la

region en 2026

M La firma de logistica de Gltima milla proyecta expandir su
red en la region, con foco en México, Chile, Perd y Colombia,
ante la creciente demanda por entregas rapidas.

POR KAREN FLORES

El comercio electronico en
América Latina dej6 de ser
un canal complementario
para transformarse en uno
de los principales motores
del retail regional. Segin
el informe Detrds del clic:
el ecosistema que sostiene
el e-commerce en Latam, el
sector crece 1,5 veces mas
rapido que el promedio glo-

bal, impulsando una mayor
demanda por soluciones
logisticas eficientes.

En ese escenario, la firma
peruana Chazki -funda-
da en 2015 y especializada
en envios de tltima milla
para comercio electronico
y retail- busca consolidar
su presencia en la regién,
en un contexto de mayo-
res exigencias en tiempos
de entrega, trazabilidad y

cobertura territorial.
Actualmente, la compa-
fifa opera en 29 ciudades
de América Latina, de las
cuales 15 se ubican en Mé-
xico. Sin embargo, segun
comenté a DESUD su CEO,
Gonzalo Begazo, el objetivo
es profundizar su presencia
en los mercados donde ya
opera, ademas de alcanzar
un total de 150 ciudades en
los préximos tres afos.
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Los pasos a seguir

El plan comenzara en el
presente ejercicio, cuando
la compania proyecta sumar
al menos 40 nuevos destinos
durante 2026, distribuidos en
paises como Chile, Colombia
y Perti. “Al principio el creci-
miento territorial podra ser
mas lento, pero luego tomara
velocidad”, sefialé Begazo.

La expansion partird en
Pert. De acuerdo con el ejecu-
tivo, ademds de su presencia
enlasciudadesde Limay Tru-
jillo -donde ya cuentan con
varios afios de operacion-, la
compaiiia planea incorporar

cuatro nuevos destinos dentro
del pais andino.

En Colombia, en tanto, el
crecimiento podria exten-

derse a seis nuevas ciudades,
ademas de los 12 destinos
donde ya tienen presencia.

Seglin Begazo, dado que
Chazki ya opera en todo el
territorio argentino, la ex-
pansién de 2026 también
tendrd un fuerte foco en
México, aunque laempresano
especificé un niimero apro-
ximado de cudntas nuevas
ciudades proyectan sumar
en dicho mercado.

En Chile, por su parte,
la compaiiia buscara tener
presencia en al menos el
80% del e-commerce del pais,
lo que implica expandirse
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hacia las cinco ciudades mads
importantes del territorio
nacional.

De acuerdo con Sebastian
Araya, country manager de
Chazki Chile, la firma apun-
tara a operar con “canales
mas grandes, relaciones mds
regionales y estructuras ope-
rativas mas delgadas”.

Estas metas se dan tras un
crecimiento cercano al 60%
registrado por la compania
durante 2025, ritmo que
esperan mantener en los
proximos afos. De acuerdo
con Begazo, el objetivo es
que “en tres anos Chazki

pueda ser un referente lati-
noamericano para la logistica
mundial, que el mundo vea
a la compaiiia como una
plataforma latinoamericana
muy importante”.

De Arequipa al
despliegue regional

Antes de que las compras
por internet se convirtieran
en parte de la rutina diaria,
AméricaLatina enfrentaba no
soloun retraso en el desarro-
llo de este tipo de comercio,
sino también importantes
limitaciones logisticas.

Porello, en 2015, los cofun—
dadores de la firma Gonzalo
Begazo, Luis Miguel Frisancho
yRenzo Marrese identificaron
que el problema no era solo
la demora en los envios, sino
también la ausencia de un
sistema capaz de organizar
ese movimiento y asegurar
trazabilidad.

Ese mismo afo nacio la
compania en la ciudad de
Arequipa bajo el nombre de
Chazki, en honoralos jévenes
mensajeros del Imperio Inca.

Inicialmente, la startup
partio sus operaciones bajo
unmodelo B2C, permitien-
do que usuarios enviaran
paquetes a través de una
aplicacion movil contando
con el apoyo de reparti-
dores independientes. Sin
embargo, con el tiempo,
la empresa migré hacia un
modelo B2B, enfocandose en
prestar servicios logisticos
directamente a empresas de
comercio electronicoy retail.

“Pasamosde venderle alas
personas para que se bajen
una app arelacionarnos con
empresas que tenian nece-
sidades logisticas mas com-
plejas, ofreciendo nuestros

servicios para que pudiesen
enviar sus paquetes a través
de nuestra flota de choferes
que en un principio eran solo
motos”, dijo Begazo.

En ese camino, uno de los
desafios iniciales parala firma
fue convencer a las empresas
de priorizar la experiencia del
usuario, mas alld de redu-
cir Ginicamente el costo por
envio. “Hoy todo el mundo
entiende que tienes que tener
una experiencia de usuario.
Al principio, la barrera era
educar a las empresas sobre
ello”, anadi el ejecutivo.

A medida que el negocio
crecia, la compaiia también
detecto la necesidad de ex-
pandirse regionalmente,
ya que los volimenes de
operacién en Perti eran sig-
nificativamente menores que
en mercados como México.

Ese contexto llevd alaem-
presa a proyectar su expan-
sion regional, inicialmente
con la idea de ingresar a
Colombia y luego avanzar
hacia Chile y México.

No obstante, durante ese
proceso, en 2016 la compa-
nia entré en contacto con

Endeavor, organizacion que
inicié un acompanamiento
para evaluar su potencial
de crecimiento. Alli, Bega-
zo planted como objetivo
presentar Chazki a Mercado
Libre.

En una conferencia en
Punta del Este, logré reunirse
con su fundador, Marcos
Galperin, quien le planted
la posibilidad de operar en
Argentina, en medio de una
huelga que habia paralizado
cerca de 300.000 paquetes.

Ese encuentro modificé
el plan original y 1levo a la

firma a partir con sus planes
de expansion en el mercado
trasandino. En ese momento,
Chazki realizaba cerca de
3.000 envios diarios en Pert,
seglin el ejecutivo, y en su
primer afio en Argentina
alcanzo alrededor de 6.000
despachos por dia, duplicando
su volumen.

Hoy la compania reali-
za cerca de 150.000 envios
diarios en la region y ha
consolidado una cartera de
clientes que incluye a Fala-
bella, Nespresso, Amazon y
Telefdnica.
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